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Professional
Display Solutions
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A Philips Professional Displays oferece
uma solucao de contagem de pessoas
que permite regular a ocupacao dos
clientes, permitindo aos utilizadores
manter um distanciamento seguro.

A solucao utiliza uma camara de seguranca para
contar as pessoas no ponto de entrada. A camara
integra-se com um sistema de semaforo num ecra
LCD que comunica quando €& seguro entrar.

Saiba mais em www.databox.pt
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http://www.philips.pt/p-m-pr/professional-displays/people-count?_ga=2.92347805.1431210011.1591289709-609589523.1591289709
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Gerir redes de comunicacdo num s6
local nunca foi tao facil!

Com o cloudcockpit é possivel orientar, controlar e S 2
gerir toda a informacao da maneira mais acessivel e
eficiente.

Sem qualquer custo de instalacao ou configuracao,
torna-se a ferramenta mais favoravel ao seu ’
negocio CSP!
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TURNING DATA INTO INSIGHTS Incrivelmente simples o oo

JP d| E integrador, revendedor ou retalhista?
mspirng ooy CONSUlte a jp.di em www.jpdi.pt
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FRIIRE  NUMEROS

DYNABOOK IBERIA NOMEIA
NOVA DIRETORA-GERAL

Protagonistas Maite Ramos
assumiu a dire¢do geral da
Dynabook, antiga divisao de
computadores da Toshiba, em
Portugal e Espanha, substituindo
no cargo Emilio Dumas que, de-
pois de 19 anos na Toshiba, de-
cidiu iniciar uma nova trajetéria
profissional. A nova diretora-
-geral teve cargos na Lenovo e na
HP, antes de integrar a Dynabook
no inicio deste ano.

GFI PORTUGAL TEM NOVO
COUNTRY MANAGER

Protagonistas Francisco Febrero,
atual CEO da ROFF, assumiu
a lideranca do grupo Gfi em
Portugal. Apos esta nomeacao,
Febrero passa a conciliar a funcao
de Country Manager do grupo
Gfi, com a de CEO da ROFF e
vice-presidente corporativo do
grupo Gfi, com o pelouro mundial
do negdcio SAP do grupo.

OUTSYSTEMS NOMEIA NOVO
MEMBRO PARA CONSELHO
DE ADMINISTRACAO
Protagonistas A OutSystems no-
meou Kara Wilson, consultora es-
tratégica do fundo KKR na area
tecnologica, para o seu conselho

de administra¢do. Kara Wilson
conta com mais de 25 anos de
experiéncia na criagao de estraté-
gias de mercado para empresas de
grande e média dimensodes, assim
como para startups com cresci-
mentos em grandes escalas.

COLT TEM NOVO CEO

S

Protagonistas A Colt Technology
Services anunciou que Keri
Gilder ¢é a nova Chief Executive
Officer da empresa, substituindo
nestas funcoes Carl Grivner
que, apos ter estado cinco anos
neste cargo, decidiu demitir-se.
Grivner liderou a empresa du-
rante um periodo de forte cres-
cimento e transformacao. O seu
mandato caracterizou-se princi-
palmente por uma estratégia de
investimento intenso na Colt I1Q)
Network.

INFINIDAT ANUNCIA
MUDANCAS ESTRATEGICAS
Protagonistas Moshe Yanai,
fundador ¢ CEO da Infinidat,
val assumir fungdes como Chief
Technology Evangelist, passando
alideran¢a da empresa daqui para
a frente, para as maos dos vete-
ranos Kariel Sandler, COO, e Nir
Simon, CFO, que estdo ha nove e
ha cinco anos respetivamente, na
Infinidat.

EXCLUSIVE NETWORKS
ASSINA NOVO ACORDO

DE DISTRIBUICAO PARA
PORTUGAL

Parcerias A Exclusive Networks
e a Fujitsu anunciaram que fir-
maram um acordo de distribui¢ao
para Portugal. Com base nesta
alianga — estendida a toda a regiao
EMEA — a Exclusive Networks vai
fornecer aos seus Parceiros, novos
e existentes, uma oferta de tec-
nologia de alto desempenho ba-
seada na integracdo do Nutanix
Enterprise Cloud OS nos servi-
dores Fujitsu PRIMERGY. A
Fyjitsu uSCALE ¢ uma nova ini-
ciativa destinada a ajudar clientes
finais que precisam de acesso ime-
diato a equipamento I'T} incluindo
servidores e sforage, numa base
pay-as-you-go, sem a necessidade de
um grande investimento a cabeca.

RED HAT E AWS AUMENTAM
COLABORAGAO

Parcerias A Red Hat anunciou o
alargamento da sua colaboracao
com a AWS que, em conjunto
disponibilizam a Amazon Red
Hat OpenShift, um servico em-
presarial Kubernetes AWS cuja
gestao e suporte ¢ da responsabi-
lidade de ambas as empresas. A
Amazon Red Hat OpenShift sera
um servico totalmente gerido, que
permite que as organizacoes I'T
construam e implementem aplica-
¢oes mais rapidamente em AWS,
recorrendo a poderosa plataforma
empresarial Kubernetes da Red
Hat, utilizando as mesmas ferra-
mentas e APL

SCHNEIDER ELECTRIC
DESENVOLVE SOLUCAO EM
CONJUNTO COM A AVEVA
Parcerias A Schneider Electric
e a AVEVA anunciaram a am-
pliacdo da sua Parceria para for-
necer novas solucdes para o mer-
cado de data centers. A Parceria
ira beneficiar os fornecedores de
data centers em hiperescala, ao co-
nectar plataformas e conjuntos de

dados pré-existentes em sistemas
diferentes, que serao possiveis de
escalar independentemente do
numero de instalacoées ou da sua
localizacao fisica.

CGI DIVULGA RESULTADOS
DO SEGUNDO TRIMESTRE DE
2020

Resultados No segundo trimestre
fiscal de 2020, a CGI registou
uma receita de 3,13 mil milhdes
de dodlares canadianos, represen-
tando um aumento de 62,9 mi-
lhées, ou 2% ano a ano. Numa
base de moeda constante, a receita
cresceu 3% uma vez que as flu-
tuacoes de cambio impactaram
negativamente a receita em 27,7
milh6es de ddlares canadianos.

LENOVO APRESENTA
MELHORES RESULTADOS DE
SEMPRE

Resultados Apesar de um ano
fiscal repleto de desafios macroe-
condémicos e do préprio setor, a
Lenovo registou uma receita anual
de 50,7 mil milhGes de doélares. O
lucro permaneceu elevado, com
um lucro pré impostos histérico de
1,02 mil milhoes de ddlares, um
aumento de quase 19% em com-
paracao ao ano anterior. O lucro
liquido anual foi de 665 milhdes
de dolares, um aumento de 12%
face ao periodo homologo.

CRESCIMENTO DE 23,6%

NA VENDA DE LAPTOPS
EMPRESARIAIS

Mercados O volume de vendas
de computadores através dos
maiores distribuidores da Europa
Ocidental aumentou 17,5% no
primeiro trimestre de 2020, com
08 portateis empresariais a regis-
tarem um crescimento superior
na ordem dos 23,6%. O aumento
da procura de equipamentos para
trabalho remoto, no Gltimo més
do trimestre, impulsionou o cres-
cimento do mercado de compu-
tadores, de acordo com o ultimo
relatério Context. B
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Concebido para
uma nova era
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NOTICIAS

ESCOLA DIGITAL PODE SER UMA
NOVA OPORTUNIDADE PARA 0 CANAL

Governo anunciou um novo plano de investimento, no
valor de 400 milhoes de euros, para capacitar digitalmente
as escolas nacionais e desmaterializar os conteudos

educacionais

Primeiro-Ministro Anténio Costa anunciou um investimento
de 400 milhoes de euros numa nova iniciativa que visa o
melhoramento da rede e do hardware das escolas, capacitar
digitalmente os professores e desmaterializar os contetdos.
O Programa de Estabilizagao Econémica e Social (PEES) foi
aprovado no dia 4 de junho em Conselho de Ministros e tem como objetivo
a “universalizacao do acesso e utilizacao de recursos didaticos e educativos
digitais por todos os alunos e docentes”.
A primeira fase do PEES prevé a aquisi¢ao de computadores, conectividade
e licencas de software para as escolas publicas e vai dar prioridade “aos
alunos abrangidos por apoios no ambito da acao social escolar”. O ministro
da Economia, Pedro Siza Vieira, revelou a Radio Renascenca que ha varios
ministérios envolvidos no plano de digitalizacao das escolas. O objetivo ¢é

preparar o ensino para o futuro e para uma eventual segunda vaga
da COVID-19.

Os alunos nao regressaram as escolas depois das férias da Pascoa
devido ao Estado de Emergéncia decretado pelo Governo. Foi
promovida a transmissdo de contetidos didaticos através da RTP

Memoria, sendo de acesso livre através de uma televisao.

No entanto, os problemas no acesso a Internet em varias regides no
pais, assim como a impossibilidade financeira de contratar o servigo
ou adquirir um computador deixaram muitos alunos sem um ensino
acompanhado e de qualidade.

Até ao momento de fecho desta edi¢ao, nao ha muito mais informa-
¢des partilhadas pelo Governo, mas ¢ possivel assumir que muitas
destas vendas vao passar pelo Canal nacional, a semelhanga do que
aconteceu com o programa “E-Escolas”, anunciado em 2008. m

CIBERATAQUE A EASYJET EXPOE DADOS DE

NOVE MILHOES DE CLIENTES

A companhia aérea confirmou que
foi alvo de um ciberataque onde
foram expostos os detalhes de

mais de nove milhoes de clientes,
incluindo os detalhes de cartoes de
crédito de cerca de 2.200 passageiros

EasyJet revelou que as informa-
¢Oes pessoails de nove milhoes de
clientes foram acedidas durante

serao contactados até 26 de maio, segundo no-
ticia o The Guardian.

EasyJet ndo forneceu detalhes de como a
violagdo ocorreu, mas disse que “encerrou esse
acesso nao autorizado” e relatou o incidente ao
Centro Nacional de Seguranca Cibernética do
Reino Unido e ao ICO (Information Commissio-
ner’s Office), o regulador de dados.

Esta violagdo é uma das maiores a afetar em-
presas britanicas. Existe, também, a possibi-
lidade de a Easy]Jet ter que pagar uma multa
avultada, ao mesmo tempo que estd sob uma
forte pressdo devido a pandemia relacionada
com o novo Coronavirus.

De relembrar que, no ano passado, a British
Airways foi multada em 183 milhoes de libras,
depois de hackers terem roubado as infor-
magodes pessoais de meio milhdo de clientes.
Também o ano passado, o grupo Marriott foi

um ciberataque “altamente so-

isticado” a companhia aérea. A
empresa revelou no dia 19 de maio que os ende-
recos de e-mail e os detalhes de viagens foram
acedidos e que ira entrar em contacto com 0s
clientes afetados.

Das nove milhoes de pessoas afetadas, 2.208

tiveram os detalhes de cartdo de crédito rou-
bados. No entanto, os detalhes de passaportes
nao foram descobertos. Os clientes cujos dados
do cartao de crédito foram recolhidos foram
contactados, enquanto todos os outros afetados

multado em pouco menos de cem milhdes de
libras por uma violacao que expds os dados de
339 milhd&es de clientes em todo o mundo.

A EasyJet afirma que “n3o ha evidéncias de
que qualquer informacdo pessoal de qualquer
natureza tenha sido utilizada indevidamente”. ®
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Architects of Change

a Logicalis company

‘Proteja o seu

" negocio contra
ciberataques
destrutivos

Nos dias que correm, os dados sao os activos

mais criticos das organizagoes e muitas entidades
carecem ainda de protecao adequada contra =
ciberataques, que podem afetar gravemente / )
a sua viabilidade financeira e operacional. v

\
VS

n Pode modernizar-se e automatizar as suas : N
(o) que pode fazer para estratégias de Cyber Recovery e continuidade

de negocio, utilizando ferramentas inteligentes g

para detectar e defender-se contra as ameagas | y
e os seus dados? cibernéticas. '

proteger a sua organizacao

Solugoes DELL EMC
Powerprotect Cyber Recovery

DAL [echnologies

Proporcionam uma proteccao e recuperacao inteligsentes, ao isolar
oporcioham tima protecs peras gentes, aoisola PLATINUM PARTNER

dados criticos, identificar actividades suspeitas e acelerar a recuperagao

de dados, permitindo que a sua organizagao retome rapidamente

a actividade normal.

Para mais informacgoes sobre Cyber Recovery fale com os nossos especialistas:

bdm(@cilnet.pt - comercial@cilnet.pt - www.cilnet.pt/cyber-recovery
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NOTICIAS

INTEL QUER TRABALHAR COM PARCEIROS PARA CONSTRUIR
COMPUTADORES NEUTROS EM CARBONO

Intel acredita ter uma “posicao tnica” na industria de
tecnologia e afirma que é importante trabalhar “com os
nossos fornecedores e Parceiros” para que o setor possa

atingir os objetivos de neutralidade carbonica até 2030

Intel estda a levar as suas ambicoes de responsabilidade
corporativa um passo a frente, desafiando todo o setor a
enfrentar os desafios globais, como as mudancas clima-
ticas, nos proximos dez anos.
ntre as metas de toda a induastria definidas para 2030
pelo fabricante, a criagdo de PC neutros em carbono é uma delas, que
procura solucionar as mudangas climaticas, eliminando a utilizagdo
de carbono e agua ¢ o desperdicio no design e uso de PC. A infor-

macao foi partilhada por Gregory
Bryant, vice-presidente executivo
e General Manager do Client
Computing Group da Intel, numa
entrevista a CRN.

No objetivo da Intel de permitir a
computacao neutra em carbono,
a empresa ira trabalhar em con-
junto com Parceiros da cadeia de
fornecimento, fabricantes de PC
e clientes para “criar PC mais
sustentaveis e energeticamente
eficientes”, explicou o executivo.
Esta estratégia sera realizada,
em parte, através da tecnologia
de sensores para reduzir o uso de
energia e trabalhar com fornece-
dores de materiais em embala-
gens reciclaveis.

A empresa também esta a traba-
lhar num roteiro de sustentabili-

dade que ird impactar uma “va-
riedade de linhas de produtos”
e irad envolver o trabalho em ar-
quiteturas mais sustentaveis de
longo prazo, “mais eficientes em
termos energéticos e sustentaveis
em geral”, disse Bryant.

Gregory Bryant refere que a inicia-
tiva de computagao neutra em car-
bono ¢é o “desafio final a nivel de
sistema”, que ndo ¢ completamente
diferente de outros programas da
industria que a Intel fez, como o
Projeto Athena, que visa criar um
novo padrao para portateis ultra-
finos em conjunto com os OEM
e fornecedores de componentes
para criar recursos, como baterias
de longa duracdo e a funcionali-
dade “acordar” em menos de um
segundo como norma. B

BUSINESS RESILIENCY PROGRAM DA CISCO

CHEGA A0 CANAL NACIONAL

O recém-lancado Business Resiliency Program, uma oferta de “‘comprar

agora, pagar mais tarde”, chega ao Canal portugués de Parceiros da Cisco

Cisco anunciou recentemente

o seu Business Resiliency Pro-  forma eficiente.

nologias necessarias para trabalhar em casa de

gram, uma oferta de “comprar
agora, pagar mais tarde” aos
lientes. O Parceiro do Canal
¢ pago imediatamente, e os seus clientes tém
umas “férias” de pagamento de 90 dias sobre
solugoes Cisco compradas antes de 25 de julho
de 2020. Apods o periodo de 90 dias, os clientes
de utilizadores finais s6 terdo de pagar 1% do
valor do contrato, todos os meses, até 2021.
Este programa destina-se a ajudar organiza-
¢oes com preocupagoes de cash-flow. Aplica-se
a qualquer tecnologia da Cisco, mas sera parti-
cularmente 1til para as empresas que precisam
de adquirir grandes quantidades de novas tec-

Poucos dias depois de a Cisco ter anunciado
este programa, a Comstor trouxe-o para o
Canal, ajudando os Parceiros a compreender
todo o alcance da oferta. A Comstor esta a
orientar os seus Parceiros a aproveitar ao ma-
ximo o delay de pagamento e usa-lo para vender
solugoes Cisco, bem como permitir que os Par-
celros aproveitem os beneficios para o seu pro-
prio cash-flow, indica a empresa.

“Foi 6timo ver que, poucas horas depois de
anunciarmos este programa, os Parceiros da
Comstor ja estavam empenhados em ajudar
os clientes através do apoio de pagamentos da
Cisco Capital. Estamos ansiosos para continuar

a trabalhar com a Comstor nesta importante

iniciativa para os nossos clientes conjuntos”,
comentou Jan Cuypers, Senior Manager,
EMEAR Partner Operations, Cisco Capital.
Além de apoiar Parceiros e dar formagao para
o0s ajudar a maximizar o programa, a CGomstor
desenhou uma solu¢do otimizada para o tra-
balho doméstico em todas as arquiteturas da
Cisco, produzindo dois ‘Kits Domésticos’ es-
calaveis e flexiveis sob o tema ‘Stay Safe, Stay
Connected’. Estas solugdes combinam o melhor
do mundo Cisco em networking, colaboragao,
data center, seguranca e servicos. i
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ANALISE

Devolo lanca novos
produtos no mercado

portugueés

Dois produtos mais virados para o mercado de consumo e um para o mercado

B2B sdo a mais recente aposta da Devolo em solo nacional. Os produtos chegam

em julho e agosto de 2020

por Rui Damiao

m 1992, o trafego global de
Internet andava na ordem dos
100Ghit por dia, mas, atualmente,
esta nos 150Ghit por segundo. O
trafego de Internet disparou desde
que as politicas de confinamento por causa do
novo Coronavirus comegaram a ser aplicadas
a nivel mundial.
Marcel Schill, Public Relations Manager da
Devolo Europa, referiu, na conferéncia de im-
prensa virtual para apresentar novos produtos
da empresa, que, em marco de 2020, o trafego
de Internet aumentou 30% em relacdo ao més
anterior. 82% do trafego de Internet esta as-
sociado aos servigos de video, como a Netflix.

MAGIC 2 WIFI NEXT

O novo Magic 2 WiFi Next combina as novas
funcionalidades Mesh Wi-Fi com tecnologia
Powerline (PLC). A mais recente versao da
norma G.hn permite velocidades de trans-
missao de até 2.400 Mbps e este novo produto
suporta MU-MIMO (Mult: User — Multiple Input,
Multiple Output) e melhora o desempenho Wi-I't
com o Access Point Steering.

Com a nova funcionalidade Mesh, o Devolo
Magic 2 Wiki1 Next estd também equipado com
Access Point Steering. Um cliente é agora ligado
ao ponto de acesso Wi-Fi mais forte na sua proxi-
midade, para que o dispositivo obtenha sempre a
velocidade mais rapida, mesmo quando o utili-
zador estd a andar pela casa. As funcionalidades
Mesh Wi-Fi do novo Magic 2 WiFi next sao
complementadas por fungbes adicionais como
Fast Roaming, Band Steering, Airtime Fairness e Config
Syne (SSID tnico), que ja sao usadas em todos os
adaptadores Magic Wil

O Fast Roaming garante uma ligagao rapida dos
clientes ao ponto de acesso Wi-Fi mais forte,

mas a ativacao ¢ feita pelo utilizador. Ja o Band
Steering assegura que todos os clientes Wi-Fi sdo
automaticamente ligados a melhor banda de
frequéncia possivel. Em vez da frequentemente
congestionada banda dos 2,4 GHz, os clientes
transmitem na banda dos 5 GHz — sem que o

utilizador tenha de fazer nada.

WIFI REPEATER+ AC

O segundo produto direcionado para o con-
sumo apresentado pela Devolo é o WiFi
Repeater+ ac. Este produto tem como objetivo
aumentar o sinal de radio do router e introduz
Wi-Fi Mesh com uma velocidade de trans-
missao até 1.200 Mbps em divisdes adjacentes
em casas.

A semelhanca do Magic 2 Wifi Next, também
este repetidor utiliza as fungdes Mesh mo-
dernas para que os dispositivos ligados estejam

conectados ao hotspot Wi-Fi ideal. Para uma
transmissao mais potente, o repetidor utiliza a
tecnologia Beam Forming para encontrar a po-
sicao dos clientes através das suas antenas e na-
vegar em direcdo a eles de forma mais precisa.

MAGIC 2 LAN DINRAIL

Este produto B2B é um novo adaptador rail
topo de gama com tecnologia G.hn de alto de-
sempenho, fornece o sinal Powerline direta-
mente no quadro elétrico e transforma todas
as tomadas num ponto de acesso de alta veloci-
dade com até 2.400 Mbps.

O Magic 2 LAN DINrail cria a ligagdo
Powerline entre o router e rede elétrica com
acoplamento automatico de fase (nos casos em
que existe uma instalagao trifasica) diretamente
no local onde o resto da casa ¢é totalmente abas-
tecido.

O produto prepara o caminho a partir do
quadro elétrico para outros produtos da série
Magic da Devolo, uma vez que fornece o sinal
de Internet para a rede elétrica. Outro adap-
tador Magic pode depois ser instalado em qual-
quer tomada: desde o adaptador Wi-Fi mesh de
alto desempenho até¢ a LAN gigabit, uma vez
que os varios adaptadores Magic sdo compati-
vels entre si.

O design modular do sistema permite uma inte-
gracao feita a medida de todas as necessidades.
O moédulo DINrail garante um fornecimento
ideal de uma rede veloz em toda a casa ¢ a
partir de qualquer tomada.

DISPONIBILIDADE E PRECO

O Magic 2 Wifi Next da Devolo chega a
Portugal em julho de 2020 com um preco a
partir de 129,90 euros. Ja o WikFi Repeater+
ac ¢ o Magic 2 LAN DINrail vao estar dispo-
niveis em territdrio nacional a partir de agosto
de 2020 por um preco de 69,90 euros e 169,90
euros, respetivamente. Os varios produtos vao
estar disponiveis através da jp.di, distribuidor
da Devolo em Portugal. m

RESUMO

* O trdfego de Internet aumentou 30% em margo deste ano em
comparagdo com o més anlerior;

* Produtos contam com standard G.hn de 2. geragdo, um maior
alcance e mais estabilidade, Wi-Fi Mesh e Plug & Play;

* Os produtos chegam a Portugal em julho e agosto deste ano através

dajp.di.
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profissionais
exigentes

FUJITSU CELSIUS

Na Fujitsu desenvolvemos os nossos produtos para

atender aos mais altos padroes de qualidade e tecnologia.

Estamos tdo seguros da exceléncia das nossas workstations que cridgmos o
programa de Fiabilidade 100% Reembolso: No caso improvavel de um defeito de
hardware coberto pela Garantia Padrdo da Fujitsu, ocorrer dentro de um ano apds
a sua compra, ndo s6 o reparamos, como também asseguramos o Reembolso
total do valor de aquisicao.

As workstations Fujitsu CELSIUS sdo as mais robustas do mercado. Indicadas para
quem procura ferramentas de trabalho fidveis e de performance acima da média.
Especialmente vocacionadas para projetos de arquitetura, design e engenharia,
estando otimizadas para o uso das aplicagdes mais robustas e lideres no
mercado, tais como Autodesk, Dassault Systémes, Siemens PLM ou PTC.
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COVID-19. O antes, o
durante e o depois da
ciberseguranca

A Check Point Portugal preparou um webinar onde explicou os desafios da
ciberseguranga antes, durante e depois da pandemia do novo Coronavirus que

afetou as organizacdes de todo o mundo

por Rui Damiao

or esta altura, ja todas as organi-
zagoes sabem que a COVID-19,
ou novo Coronavirus, mudou radi-
calmente o modo de trabalhar. As
empresas tiveram que se adaptar a
um ‘novo normal’ e o teletrabalho ganhou uma
nova forga.
Com estes desafios, surgiu um outro: a ciberse-
guranca. O perimetro de ataque aumentou, a
segurang¢a nao foi necessariamente melhorada
e, de modo geral, as organizagbes preocupa-
ram-se primeiro em colocar os seus colabora-
dores a trabalhar a partir de casa, ¢ s6 depois
na seguranca da infraestrutura.
Numa conferéncia de imprensa com os jorna-
listas, Rui Duro, Country Manager da Check
Point Portugal, abordou o tema da seguranga
antes, durante e depois da pandemia, tendo
partilhado alguns nimeros de como a situagao
se desenrolou no pais.

ANTES...

De forma geral, o mercado portugués era
pouco sofisticado antes da pandemia. Se as

grandes empresas tinham, de facto, um elevado
grau de sofisticacao, a sofisticagdo na industria
variava consoante o setor. Ja nas PME, que
constituem a larga maioria do tecido empresa-
rial portugués, essa sofisticagdo era basica ou
mesmo inexistente.

Rui Duro da como exemplo que, de uma ma-
neira geral, o mercado nacional esta, global-
mente, num estado “Gen. I1I”, ou seja, que tem
uma firewall e um antivirus, enquanto a sofisti-
cagao dos ataques que se registam em Portugal
ja estao no “Gen. VI”.

Quando a pandemia comegou em Portugal, as
empresas enfrentaram uma falta de preparagao
enorme para o trabalho remoto. A infraestru-
tura nao tinha necessariamente visibilidade e
controlo, e poucas eram as organizagdes que
tinham um planeamento de seguranga, com
a maioria a nao implementar politicas de zero
trust e onde os dispositivos seguros nao eram
suficientes para o nimero de colaboradores que,
de um momento para o outro, comecaram a
trabalhar a partir das suas casas.

Assim, tudo passou para a cloud, onde “tudo

¢ feito remotamente”. Neste ponto, o Country
Manager refere que existe a percecao errada de
que a cloud ¢ segura nativamente ¢ onde as or-
ganizagOes mostraram uma falta de preparacao
e conhecimento.

... DURANTE...

Tal como ja tinha referido o Gentro Nacional de
Ciberseguranca no inicio do Estado de Emer-
géncia, todas as crises sao exploradas pelos ci-
bercriminosos. Estes procuram capitalizar as
ultimas tendéncias para aumentar o sucesso dos
seus ataques. Neste sentido, a informagao sobre
a pandemia, num verdadeiro clima de medo e
incerteza, tornou os colaboradores mais vulne-
raveis a serem alvo de campanhas de phishing
¢ de websites maliciosos que alegam oferecer
ajuda e aconselhamento.

Deste modo, a COVID-19 tornou-se num
novo isco para campanhas de phishing. Em
conjunto com um arranque demasiado rapido
e sem tempo de adaptagao ao trabalho remoto
— em que sao necessarias novas praticas e fer-
ramentas —, 0S Iiscos para as organizagoes au-
mentaram exponencialmente.

Em termos de nimeros, a Check Point registou
—no seu pico — pouco mais de 200 mil ciberata-
ques relacionados com o novo Coronavirus em
Portugal. Estes ataques tiveram como veiculo
as varias aplicacoes relacionadas com o virus
que foram aparecendo, com os mais de 30 mil
novos dominios registados durante o periodo
— em que cerca de 2% foram registados em
Portugal — e-mails e campanhas relacionados
com a pandemia e, simultaneamente, ficheiros
com nomes relacionados a situacao que o pais
e o mundo viviam.

Ao mesmo tempo, os cibercriminosos levaram
a cabo ataques a “nova rotina diaria”, em que
procuraram “falsear e imitar aplicagoes de vi-
deoconferéncia”, servigos de streaming, pacotes
de estimulos financeiros e empréstimos banca-
rios.

Rui Duro partilha, também, que ha alguns
dados a reter sobre a situacdo. O Country
Manager indica que 71% dos profissionais
aperceberam-se do aumento das ameagas de-
vido a GOVID-19 e 95% das organizacdes
enfrentam desafios adicionais a nivel de segu-
ranca cibernética.

Entre as principais preocupacoes das organiza-
¢Oes e dos profissionais encontram-se o “acesso
remoto seguro”, a “escalabilidade das solugoes
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usadas” e a “utilizacao de software, servigos
e ferramentas ndo testadas e ndo autorizadas
pelos departamentos de I'T”.

... EDEPOIS

Os colaboradores e organizac¢des portugueses
nao gostam de deixar de ter funcionalidades
que trazem mais-valias, e espera-se que o es-
tado da ciberseguranca das organizacoes nao
volte ao que era antes da pandemia.

Assim, ha necessidades de medidas de segu-
ranga extra para o I'T, como educar e equipar
os utilizadores para que reconhe¢cam campa-
nhas de phishing e spear phishing, para suspei-
tarem de todos os canais de comunicagdo, e de
como devem agir se verificarem algo suspeito.
A COVID-19 afeta as pessoas e ndo apenas as
empresas. O mundo — e Portugal ndo é excecao
—esta a assistir a mudancas reais nos processos e
na forma de trabalhar e gerir clientes. Por outro
lado, os ataques sofisticados estao a aumentar e
o foco ¢ cada vez mais nos utilizadores.

Deste modo, as organizagoes devem alterar as
suas prioridades ao assegurar as operacoes, ao
rever os orcamentos e assegurando a seguranga
em ambiente de trabalho, quer dos colabora-
dores que trabalham remotamente, como da
informacao da empresa.

De modo geral, ¢ necessario segmentar o acesso
a informagao, proteger os dispositivos moveis,
formar os empregados a distinguir e prevenir
ciberataques, utilizar sistemas de comunicacao
seguros ¢ a otimizar as ferramentas de ciberse-
guranca que a organizagao dispoe.

A PANDEMIA EM NUMEROS

A Check Point partilhou alguns nimeros mun-
diais, europeus e nacionais sobre a cibersegu-
ranga nas organizacoes em tempos de COVID-
19.

Assim, Rui Duro explicou que, nos tltimos seis
meses, “‘uma organizagdo na Europa ¢ atacada
em média 335 vezes por semana”, enquanto
que, na Peninsula Ibérica, essa média ¢ de 405

vezes. Ja em Portugal, o nlimero médio de ata-
ques por semana ¢ de 377 vezes.

Enquanto o malware mais relevante na
Europa, no seu todo, ¢ o Dridex, em Portugal
¢ o Trickbot, que impacta 9% das organiza-
¢Oes nacionais. Simultaneamente, 63% dos
ficheiros maliciosos na Europa s3o disponibi-
lizados através de e-mail. Em Portugal, o na-
mero cresce para 90%.

Segundo os nameros partilhados pelo Country
Manager, a vulnerabilidade mais explorada na
Europa ¢ a execugao remota de cddigo (66%
das organizacdes europeias), enquanto em
Portugal é o roubo de informacgdo (que afeta
67% das organizagdes).

Os ataques de phishing aproveitaram o roubo
de entidades oficiais para levarem a cabo as
suas campanhas, especialmente as entidades
relacionadas com a satde, como o Ministério
da Satde e as varias unidades hospitalares exis-
tentes; o objetivo ¢ “capitalizar através do medo
¢ da necessidade de informagao”. B

Paltlabex

Informatica, S.A

¥ SAFETY SOLUTIONS

NOVOS PRODUTOS PARA CONTROLO E MEDICAO
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Servicos geridos sao
oportunidade para os

Parceiros

Estudo mostra que os Parceiros acreditam que a maioria das suas receitas

vai chegar através de servigos geridos, ou managed services, muitos deles

relacionados com a ciberseguranca

por Rui Damiao

/

—

um mundo cheio de
C C incerteza, uma coisa
que ¢é possivel ga-
rantir é que a procura
por solugdes de ciber-

seguran¢a val aumentar exponencialmente”.
E assim que Brian Babineau, SVP & GM da
Barracuda MSP, abre o sumario executivo
do relatorio “The Evolving Landscape of the MSP
Business” de 2020, realizado pela CompTTA e
pela Barracuda.

O relatdrio, que foi publicado ja durante a pan-
demia global provocada pela COVID-19, in-
dica que agora “¢ a altura para adicionar segu-
ranca ao portfolio de servigos” dos Parceiros de
Canal que estdo na sua jornada enquanto MSP.
88% dos perto de 300 Parceiros inquiridos in-
dicam que “a procura por servigos de seguranca
val aumentar nos proximos 12 meses”. Simulta-
neamente, 91% planeiam aumentar o nimero
de servigos oferecidos no préximo ano, particu-
larmente no que diz respeito a ciberseguranca.
A procura destes servigos por parte do consu-
midor final estd relacionada, também, com a
falta de talento. Com uma dificuldade acrescida
em encontrar as competéncias corretas neste

{ Designed by Creativeart / Freepik
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campo, muitas das empresas acabam por se
virar para Parceiros de confianga que tém o
conhecimento, as competéncias e a capacidade
em termos de tecnologia e servicos para ajudar
a proteger a sua organizagao.

MANAGED SERVICES COMO
OPORTUNIDADE

Por esta altura, o Canal ja sabe que os servigos
geridos, ou managed services sao a grande oportu-
nidade para os Parceiros em todo o mundo. Se-
gundo o estudo da CompITA e da Barracuda,
69% dos inquiridos indica que esta é a maior
oportunidade dentro do Canal para aumentar
as vendas e as receitas. Servicos de computacao
cloud (9%) e hardware (2%) aparecem muito
atras na lista de maior oportunidade para au-
mentar as receitas.

No total, 98% dos entrevistados geraram re-
ceita com servicos geridos durante o ano de
2019. No entanto, a maioria dos entrevistados
opera um modelo de servicos hibridos, com
13% a gerar até 10% dos negocios através de
Servicos.

Este ano, quase 40% dos entrevistados geraram
metade ou mais dos seus negbcios através de

managed services, ainda que em diferentes graus.
No ano passado, esse nimero estava em torno
de 30%, sinalizando um aumento de 10% no
total.

Os ntmeros alteram-se quando questionados
sobre quanto é que esperam gerar através de
servigos durante o ano de 2020.

Cerca de 53% dos Parceiros disseram que es-
peram gerar 51% ou mais dos seus negdcios
durante este ano através de servigos geridos,
com aproximadamente 45% dos entrevistados a
esperar gerar até 50% dos seus negdcios através
de managed services. Os nimeros mostram algo
de concreto: os servigos geridos estdo a crescer
e representam uma fatia cada vez maior na fa-
turacdo dos Parceiros.

MAIS CONFIANCA

Um dos pontos abordados neste estudo ¢ a con-
fianca. Esta questdo ¢ vital num fornecedor
de servigos de I'T. Os resultados do estudo re-
velam que 52% dos entrevistados sentiram que
a confilanca aumentou um pouco entre os for-
necedores e os seus clientes. Uma das razoes
pode prender-se com o facto de que ha cada vez
mais fornecedores a perceber a importancia de
cuidar dos clientes durante todo o ano e manter
contactos regulares.

Ja os clientes finais esperam que o seu forne-
cedor de servigos de I'T atue como um consultor
confiavel e os guie pelo caminho certo, ofere-
cendo conselhos e vendendo tecnologia e ser-
vigos, porque isso beneficiard os seus negocios
em vez de gerar lucro extra.

PRINCIPAIS SERVICOS GERIDOS

De acordo com os Parceiros que contam com
este tipo de servicos no seu portfolio, estima-se
que Backup, Business Continuity e Disaster Recovery
(59%) va ser uma das tecnologias mais promo-
vidas pelo Canal que aposta em managed services,
seguido de Network Monitoring and Management
(41%), Productivity Apps (38%), Network Security
(35%) ¢ Endpoint Security (31%). m

RESUMO

* 91% dos Parceiros inquiridos planeiam aumentar o niimero de
servigos oferecidos no proximo ano;

* Servigos geridos sdo vistos como a grande oportunidade dentro do
Canal para aumentar as vendas e recettas;

e E'm 2019, 98% dos inquiridos geraram algum tipo de receita

através de managed services.

14'| [TCHANNEL.PT



TEM A PALAVRA

"QUANTO MAIS COMPETENTE FOR

O NOSSO CANAL, MAIOR SERA O
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pesar de um 2019 marcado pelo embargo dos EUA e um

2020 marcado pela pandemia da COVID-19, a Huawei

mantém uma perspetiva positiva para o seu negdcio em

territério nacional. Este més, Rui Silva, Head of Channel
a Huawei Portugal, tem a palavra.

o impacto desta nova realidade, o “novo normal”, como tém chamado.

Fiz a analise de trés formas. Uma, naquilo que nos diz respeito, e que tem
a ver com tudo o que seja setor publico; existe uma diretiva para investir
€ continuamos a aumentar o nosso pipeline € vemos com boas perspetivas
os negocios. Embora possam ter algum atraso, ndo temos indicacées que
o investimento tenha parado. E isto é muito importante para nos, até

2020 esta a ser um ano com muitas particularidades, mas

como é que esta a correr para a Huawei em Portugal?
Como todas as empresas, é 6bvio que acabamos por sentir aquilo que é

porque temos uma fatia interessante do revenue exatamente desta area.

Depois, temos aquilo que chamamos a drea mais Corporate ou High Touch
b b

onde estdo as grandes empresas ou o mid-market, portanto, diria que as
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os Investimentos ndo pararam; podem ter so-
frido algum atraso, mas nao vemos paragens
significativas.

Onde sentimos um abrandamento maior — e
que também é importante para aquilo que é
o desempenho no mercado — tem a ver mais
com aquilo que sdo as pequenas e médias em-
presas, com especial enfoque para as pequenas.
Aqueles negécios que chamamos de run rate,
mais recorrentes, de pequeno volume; aqui sim,
temos consciéncia — e estamos a observar — que,
existe um significativo abrandamento. Isto ¢
importante porque € aquele tipo de negécio que
nos garante alguma continuidade, alguma sus-
tentabilidade, e nos diminui o risco em termos
daquilo que sao as previsoes de vendas ao longo
do ano — previsoes e o proprio desempenho.

Referiu estes negocios com as pequenas
empresas. Quais sio as linhas de pro-
duto que normalmente estas pequenas
empresas investem mais junto da
Huawei?

Normalmente, estamos a falar de networking,
sistemas de solucdes de storage de entry level e
o switch and access. E nesta gama de produtos
que concretizamos o Nosso run rate, € que temos
um volume de negocios interessante, com uma
cadéncia mensal muito interessante. O Par-
ceiro, tipicamente, esta mais disperso geogra-
ficamente, longe dos grandes centros urbanos.
Normalmente compram um equipamento de
switching ou uma storage enlry level.

Quais sdo as linhas de produto em que
a Huawei tem reforcado a sua aposta?
Temos aqui trés grandes areas de aposta, ndao
s6 no nosso mercado, mas também a nivel eu-
ropeu. Uma € a area de networking, que cha-
mamos a area de data communication, onde temos
uma oferta na area de swilching, Wi-Fi e segu-
ranca. Este ano, temos um foco especial em
Wi-I't 6. A Huawel, tendo sido um dos pri-
meiros fabricantes a investir forte no desenvol-
vimento do Wi-Fi 6, ¢ 6bvio que se torna um
foco para nos.

Depois, tudo o que tenha a ver com o nosso
portfolio na area de storage, que chamamos a
area de Enterprise I'T; sendo que, para além do
storage, este ano também vamos ter uma forte
aposta na area de servidores. Tudo o que seja
servidores, storage nesta area, sera uma forte
aposta da empresa.

Até aqui ndo ¢ nada de novo, se calhar apenas
o reforco da aposta na area de servidores, tanto
que ¢ traduzida pela renovacao da cooperagao
que tivemos com a Intel, mas ndo deixa de ser
uma area que ¢ a continuidade do negbcio que
traziamos do ano passado.

Este ano, introduzimos uma nova area que
para noés serd muito importante também, que é
a area que chamamos de data center e energia,
onde estamos neste momento a trabalhar, no
sentido de criar aqui um Canal de Parceiros
especializados para o desenvolvimento destas
tecnologias no nosso mercado.

2019 ficou marcado pelo embargo dos
Estados Unidos a varias empresas chi-
nesas, onde se inclui a Huawei. O mer-
cado nacional afastou-se de alguma
maneira da Huawei?

Dando uma visdo meramente pessoal ou pro-
fissional — ndo uma visdo institucional — diria
que, naquilo que ¢é a area de Enterprise, tivemos,
se calhar, um desaceleramento a determinada
altura do ano.

Se calhar, até passamos a granjear aqui al-
guma simpatia de clientes e Parceiros porque
entenderam, claramente, ndo sé o objetivo, mas
também a origem... o embargo ¢ 6bvio de onde
vem, ¢ a razao pela qual surgiu.

Do ponto de vista de negécio, estivemos muito
em linha com 2018, com uma particularidade
muito interessante. Se em 2018 tivemos dois,

trés projetos de um volume consideravel, e que

sdo sempre apeteciveis, em 2019, a nossa per-
formance, muito em linha com o ano anterior,
foi conseguida, mas com base em neg6cio muito
mais disperso. Nao tivemos aqueles negocios de
grande volume; tivemos alguns nego6cios com
volume, mas nao com o volume como tivemos
em anos anteriores, o que foi também um claro
indicador de que o nosso negdcio ¢ um negbcio
muito mais estavel, muito mais solido.

O Canal, de uma forma geral, esta a
passar do modelo transacional para o
modelo as-a-Service. Como classifica
o Parceiro médio da Huawei? Aposta
mais na venda transacional ou de ser-
vigo?

Diria que o grosso dos nossos Parceiros sdo
muito mais de produto, do que propriamente
na area de servicos. Temos, este ano um reforgo
da Huawei neste tipo de Parceria, sdo os Solu-
tion Partners. E aqui sim, identificamos alguns
Parceiros que estdo muito mais virados para
a oferta de solugdo, do que propriamente para
um tipo de negbcio meramente transacional.

Quais sio as grandes novidades do
Programa de Parceiros da Huawei em
Portugal e como é que esta estruturado?
Para falarmos do Programa de Canal, ¢ neces-
sario fazer um enquadramento daquilo que ¢
a nossa organizacao em termos dos diferentes
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tipos de Parceria. O Programa de Canal de
2020 apresenta diferentes caminhos para qual-
quer Parceiro desenvolver uma estratégia de
colaboracdao com a Huawei. Este caminho co-
meca com o processo do registo dos Parceiros
no portal de Parceiros, que ¢ exclusivo para o
Canal e, a partir daqui, os Parceiros podem
seguir diferentes tipos de qualificacao: podem
tornar-se Sales Partners, Service Partners, Solution
FPartners ou Talent Alliance Partners. No total, sdo
sete niveis de Parceria, mas estes quatro sao os
mais relevantes para o nosso mercado.

Os Sales Partners sao o grosso dos nossos
Parceiros. De acordo com as competéncias téc-
nicas ¢ o volume de negécios que tém com a
Huawei, poderdo atingir um nivel de Parceria
que vai desde o simples Parceiro registado, pas-
sando depois por qualificacoes como Authorized,
Stlver e Gold, até poderem atingir aquilo que ¢
o nosso nivel de certificacao mais alto, que ¢
o Value Added Partner, ou Parceiro VAP, como
chamamos. Estas qualificages sao importantes
porque vao ser determinantes para aquilo que
¢ o plano de incentivos do Canal.

“O PROGRAMA DE CANAL
DE 2020 APRESENTA
DIFERENTES CAMINHOS
PARA QUALQUER
PARCEIRO DESENVOLVER
UMA ESTRATEGIA DE
COLABORACAO COM A
HUAWEI”

Neste caminho dos Sales Partners, ha algo
que também ¢é importante. Nao podemos es-
quecer aqui o papel dos nossos Parceiros da
distribuigdo; tém um papel fundamental. Em
Portugal, temos dois distribuidores: a Arrow e
a Aviquipo. Estes Parceiros tém um papel fun-
damental no desenvolvimento do nosso Canal,
nao s6 pelo apoio no processo de recrutamento
de novos Parceiros, mas também pelo suporte
que dao a venda, a pré-venda e a poés-venda,
sao fundamentais.

Os nosso Parceiros de servigos, ou Service Partners,
sao tipicamente, também os nossos Sales Pariners,
mas que acabam por seguir um caminho que é
muito importante, que tem a ver com a certifi-
cagao das competéncias técnicas. E uma forma
de tornarmos o nosso Canal cada vez mais

competente. Quanto mais competente for o

nosso Canal, quanto mais certificado, mais Ano-
w-how, mais experiéncia tiver, maior também
sera o conforto e a seguranca que podemos dar
a0s nossos clientes.

Nesta area, os Parceiros estao classificados em
trés niveis diferentes. Os Parceiros GSP — Cer-
tfied Service Partner. O seu nivel inicial é trés
estrelas e podem ir até ao nivel de cinco es-
trelas. Também para os Service Partners existem
incentivos especificos. Este programa de in-
centivos visa nao s6 recompensar os Parceiros
pelo volume de vendas na area de servigos ou
produtos, mas também recompensa-los e re-
conhecé-los pelas boas praticas que devem ser
seguidas ,nao s6 na parte de venda, pré-venda
e desenho das solu¢des, mas também quando
chegamos a fase de implementacao e suporte.
Na area de Parceiros de servigos, criamos
um conjunto de incentivos adicionais, nao s
para reconhecer estes volumes de vendas, mas
também para premiar os proprios técnicos das
empresas, motivando-os a fazerem cada vez
mais certificacoes técnicas em Huawel.

Os Solution Pariners entram através de um pro-
grama para o qual a Huawei estd a olhar com um
foco especial. Os Parceiros tiram partido daquilo
que ¢ toda a infraestrutura de equipamentos e
de comunicagao da Huawei e constroem as suas
proprias solucoes de valor acrescentado para di-
ferentes tipos de industria e cendrios.

Por fim, temos os Talent Alliance Partners, que
estdo relacionados com aquilo que é a estra-
tégia da Huawel, nao s6 para o Canal de Par-
ceiros, mas também para esta area de Enferprise.
Acreditamos que, para termos uma base solida
de Parceiros e de clientes, ¢ necessario, forgo-
samente, que exista uma base soélida de conhe-
cimento e experiéncia de técnicos qualificados
e certificados no mercado.
Existem duas subcategorias nestes Zalent Alliance
Partners. A primeira ¢ o Learning Pariner, ¢ em
Portugal temos um Parceiro tnico e exclusivo —
neste momento — que ¢ a Rumos. Depois temos
aquilo a que chamamos as ICT Academies que
tém como objetivo estabelecer protocolos de
cooperacao com instituigdes de ensino superior,
com o objetivo de formarmos e certificarmos
os alunos.
Este Programa de Canal tem também, como
palavra de ordem, a simplificacao de processos.
Do ponto de vista dos incentivos de vendas, os
produtos estdo todos classificados por igual o
que faz com que seja um incentivo muito mais
atrativo para os nossos Parceiros.
A nivel de processos, existe uma introdugao
de algumas melhorias, e queremos que os Par-
ceiros possam monitorizar o volume de vendas,
saber exatamente o estado atual da Parceria,
ter visibilidade das encomendas, e o estado das
suas certificagoes. B

por Rui Damiao
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Mercado mundial de dispositivos vai
diminuir perto de 14%

A Gartner estima que, apesar do
aumento do trabalho remoto, o
mercado mundial de dispositivos, que
inclui PC, tablets e dispositivos moveis,
devera sofrer um decréscimo de 13,6%
em 2020 por causa do impacto do novo
Coronavirus

/

sabido que a pandemia da
COVID-19 resultou num au-
mento sem precedentes do tra-
balho remoto um pouco por todo
o mundo. No entanto, apesar
da corrida desenfreada a compra de disposi-
tivos para que os colaboradores pudessem ser
produtivos fora do escritério, ndo ira salvar o
mercado mundial de dispositivos de diminuir
durante 2020.
A Gartner estima que as vendas mundiais de
dispositivos — que incluem PC, tablets e dispo-
sitivos moveis — vao diminuir 13,6% em 2020,
chegando quase aos 1,9 mil milhdes de uni-
dades vendidas. No entanto, e apesar de o mer-
cado de PC também registar um decréscimo, a
tendéncia de trabalhar a partir de casa pode ter
salvo o mercado em questao de colapsar.
Ranjit Atwal, Senior Research Director da
Gartner, refere que “o declinio previsto no
mercado de PC em particular poderia ter sido
muito pior”. No entanto, indica, “os isolamentos
sociais promovidos pelos governos devido a
COVID-19 forcaram as empresas e as escolas
a permitir que milhdes de pessoas trabalhassem
em casa e aumentassem 0s gastos com novos
notebooks, Chromebooks e tablets para esses
trabalhadores. Os estabelecimentos de ensino
e governo também aumentaram os gastos com
esses dispositivos para facilitar o e-learning".

PC

O mercado de computadores, que inclui os
tradicionais desktops, portateis, ultramoéveis
premium e tablets, vai diminuir 10,5%. Se du-

rante 2019 foram vendidos um total de 262
milhdes de computadores, 2020 devera assistir
a vendas de apenas 235 milhdes de unidades.
Os dispositivos ultraméveis registam uma di-
minui¢do mais suave, passando de 69 milhoes
de unidades para 65 milhdes.

A Gartner estima que 48% dos colaboradores
vao trabalhar a partir de casa pelo menos parte
do tempo depois do pico da pandemia ter pas-
sado; antes do novo Coronavirus, a percen-
tagem de colaboradores que iriam trabalhar
remotamente era de 30%.

No geral, a tendéncia de trabalhar a partir
de casa fara com que os departamentos de IT
mudem mais para notebooks, tablets e Chrome-
books. O objetivo, explica a organizacio, é que
as empresas mantenham um plano de business
continuity mais flexivel e, como tal, os notebooks
deverao substituir os desktop tradicionais du-

rante 2021 e 2022.

DISPOSITIVOS MOVEIS

Ao mesmo tempo, prevé-se que as vendas
mundiais de teleméveis vao diminuir 14,6%
em 2020; as vendas de smartphones também
vao diminuir, ainda que ligeiramente menos:
13,7%, totalizando 1,3 mil milhGes de unidades
vendidas em 2020.

Apesar de os utilizadores terem aumentado o
uso de dispositivos moveis para comunicar com
colegas, Parceiros, amigos e familia durante o
isolamento social que existiu, o dinheiro dispo-
nivel diminuiu, o que vai levar a que os con-
sumidores tentem adiar a atualizacdo dos seus
smartphones. Assim, o tempo de vida médio de

um telefone vai passar dos 2,5 anos, em 2018,
para os 2,7 anos em 2020.
Por outro lado, 2020 vera a chegada de smart-

phones 5G acessiveis. Inicialmente, este ponto
deveria ser o catalisador para o aumento das
vendas de smartphones e das substituicoes de
equipamento, mas de acordo com a Gartner,
tal ndo ira acontecer. Agora, prevé-se que os te-
lefones 5G representem apenas 11% das vendas
totais de telemoveis em 2020.

O atraso na adogao de equipamentos 5G pren-
de-se, sobretudo, com trés pontos. O primeiro é
o atraso na entrega de alguns dos principais te-
lefones 5G; depois, a falta de cobertura geogra-
fica do 5G em varios pontos do mundo faz com
que os utilizadores sintam que nao podem tirar
o maximo do seu novo equipamento; por fim, o
aumento dos custos de contrato do 5G vai adiar
a adocao de equipamentos que contam com a
tecnologia.

De forma geral, os gastos com telefones 5G vao
ser impactados na maioria das regides. Ha uma
excecao: a China. Espera-se que no pais seja feito
um investimento continuo em infraestrutura 5G,
0 que ira permitir que os fornecedores na China
comercializem, de facto, smartphones com a pro-
xima geracao de comunica¢ao méovel. B

RESUMO

* No total, o mercado mundial de dispositivos deverd decrescer
13,6%;

e Trabalho remoto deverd levar a criagdo de portdleis mais ver-
sdteis;

* Ao longo do ano, deverdo ser vendidos mais de 235 milhoes de

computadores.
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0 CRESCIMENTO DO AS-A-SERVICE

Atualmente, quase tudo é um servico. Os tempos do modelo transacional estao a ficar par

e o Canal tem de se adaptar ao modelo de servico que, entre varios desafios, tem uma

oportunidade: a receita recorrente. Alcatel-Lucent Enterprise, APC by Schneider Electric, Aruba/

Arrow, Cisco/Westcon, Colt, Fujitsu, GTI, Microsoft e OVHcloud dao a sua opiniao sebre o estado
do as-a-Service em Portugal

por Rui Damiao

Com o apoio de:

Alcatel-Lucent Enterprise * APC by Schneider Electric * Aruba by HPE
Cisco ¢ Colt ¢ Fujitsu * GTI * Microsoft * OVHcloud



Numa mesa redonda conjunta entre o IT Channel e a IT Insight e ainda em formato de videoconferéncia, participaram 12 empresas das mais relevantes neste mercado;
Alcatel-Lucent Enterprise, APC by Schneider Electric, Aruba by HPE, CGlI, Cisco, Claranet, Colt, Fujitsu, GTI, Microsoft, Noesis, OVHcloud

modelo transacional nao
morreu, mas 0 as-a-Service
da outro conforto aos Par-
ceiros; esta ¢ uma opinido
partilhada por fabricantes,
Parceiros e distribuidores. No entanto, o ca-
minho do modelo puramente transacional para
um modelo puro de servi¢o nao ¢ facil e levanta
varios problemas.
Mas ha, também, varias oportunidades. A re-
ceita recorrente, que ja nao esta dependente de
picos de venda, ¢ a mais 6bvia. Simultanea-
mente, os Parceiros nacionais podem assumir o
papel de fabricante e criar solu¢ées que, depois,
podem exportar para outros paises.

MERCADO EM PORTUGAL

O mercado portugués ainda estd muito po-
voado por Parceiros transacionais. No entanto,
sdo cada vez mais aqueles que juntam algum
tipo de servico ao negbcio e, aos poucos, vao
ganhando algum negoécio recorrente.

Alexandre Janeiro, Multicloud Services Senior
Consultant da Fujitsu, refere que se tem assis-
tido a uma evolugdo nesta area, a duas velo-
cidades. “Ha a realidade dos novos projetos,
em que as organizagoes preferencialmente
procuram, por conveniéncia, os modelos as-a-
-Service pelas caracteristicas e beneficios que
trazem — como a flexibilidade, o potencial de
delegar as atividades operacionais para se fo-
carem na inovagao e no negdcio, € 0 menor
obstaculo da ado¢io”. E em novos projetos e

startups que se assiste a adocao de ideias mais
disruptivas, diz.

“Ha toda uma realidade de organizac¢des onde
um investimento muito significativo esta em
tecnologia e processos legados, em que a evo-
lucdo tem sido muito mais lenta e gradual, tipi-
camente associada a longos ciclos de renovagao
e evolucao aplicacional ou a prépria transfor-
magao do negb6cio”.

Pedro Dias, Country Manager, Alcatel-Lucent Enterprise

Do lado da Cisco, André Rodrigues, CTO, re-
fere que a empresa se posiciona de forma mais
agnostica e vé uma adocgao das cloud hibridas.
“O que vemos os nossos clientes a adotar sao
diferentes modelos de cloud consoante as suas
necessidades”. Com a pandemia, a Cisco as-
sistiu a uma explosdo da ado¢ao de solucoes
de comunicagdo e colaboracao, de seguranga,
e por fim, de cloud networking. Todas estas
trés categorias foram adotadas pelas organi-

zagOes, essencialmente, através de modelos de
subscri¢ao ou as-a-Service.

Joao Batalha, Partner Sales Lead da Microsoft,
diz que ¢ notdrio que existe uma adogao muito
grande de solucoes através de modelos as-a-
-Service. Com a rapidez de adotar solucdes
para os colaboradores trabalharem a partir de
casa, a escolha recaiu, sobretudo, em modelos
de subscrigao, e fez com que as organizagoes
percebessem que, afinal, o modelo nao é “um
bicho de sete cabegas”. Com a questao do legacy,
as solucoes sao mais hibridas nas grandes orga-
nizacdes; “nas pequenas organizacdes vemos
uma vontade de adotar solucoes as-a-Service,
até porque tem um #me-to-market muito mais
rapido, principalmente se as solugoes em si ja
estiverem desenvolvidas”, explica.

John Gazal, VP Sales & Marketing, Southern
Europe & Brazil da OVHcloud, indica que “ha
dados interessantes da IDC que dizem que o
mercado de cloud em Portugal esta a volta de
cem milhdes de euros, num mercado de IT

“NAS PEQUENAS
ORGANIZACOES, VEMOS
UMA VONTADE DE ADOTAR
SOLUCOES AS-A-SERVICE,
ATE PORQUE TEM UM
TIME-TO-MARKET MUITO

MAIS RAPIDO”

Joao Batalha, Partner Sales Lead, Microsoft
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Rita Lourenco, Key Account Manager Secure Power Division
Iberia, APC by Schneider Electric

de oito mil milhdes de euros. A cloud é uma
parte pequena disso, mas ¢ a de crescimento
mais rapido, estd a crescer a 20%”. Apesar de
Portugal, assim como todo o mundo, estar a
viver um momento dificil e diferente do habi-
tual, as empresas perceberam que os recentes
acontecimentos foram, provavelmente, “dos
maiores impulsionadores da migragdo para a
cloud e as-a-Service porque as empresas pre-
cisam disso”.

“Estamos numa dinamica em que tudo
val para a cloud”, afirma Pablo Collantes,
Southern Europe Channel Regional Manager
da Aruba, “um fornecedor de infraestruturas”.
“Colocar infraestruturas na cloud é dificil”, re-
fere, porque “a maioria de nés tem em mente
que a infraestrutura esta no edge, esta no escri-
torio dos nossos clientes”. A Aruba tem estado a
“possibilitar aos Parceiros — o nosso go-fo-market
— distribuir produtos as-a-Service”.

“A OBRIGATORIEDADE DE
ADOCAO DE TELETRABALHO
POR PARTE DAS EMPRESAS
VEIO ACELERAR A ADOCAO
DESOLUQOESHﬂHUDASOU

FULL CLOUD”

Pedro Dias, Country Manager, Alcatel-Lucent

Para Pablo Collantes, esta é uma questdao
“muito importante” porque quando o pro-
duto em si € algo fisico, ¢ impossivel colocar
na cloud. A Aruba tem vindo a criar uma pla-
taforma gratuita para os Parceiros de forma
a que possam gerir e distribuir toda a infraes-

trutura como um servico e a possibilitar os
Parceiros a criarem uma plataforma para cloud
as-a-Service.

Paulo Rodrigues, Diretor Geral da GTI
Software & Networking Portugal, indica que
continua a existir um sentimento de proprie-
dade, transversal a todos os paises do sul da
Europa. “O inicio deste ano, com uma situagao
cadtica, obrigou-nos a evoluir para uma reali-
dade completamente diferente”. Aqui ha uns
anos, lembra Paulo Rodrigues, o que se pedia
ao Canal era a especializacdo. “O mundo as-
-a-Service, agora, tem empresas muito espe-
cializadas, mas depois ha um desconhecimento
grande de outras areas onde se pode aportar
valor neste modelo, e que requer um esforgo de
recursos”, indica.

Pedro Dias, Country Manager da Alcatel-
-Lucent Enterprise, afirma que a estratégia
que a empresa definiu comporta opcdes on-
-premises, para dar resposta a base instalada
e solucoes legacy, mas também tem uma oferta
hibrida ou full cloud, algo que se mostrou como
a opcao “mais correta e flexivel perante o atual
cenario”.

in [N

Pablo Collantes, Southern Europe Channel Regional

Manager, Aruba

No caso da Alcatel-Lucent Enterprise, “a obri-
gatoriedade de adocao de teletrabalho por
parte das empresas” no inicio deste ano “veio
acelerar a adogao de solucoes hibridas ou full
cloud”.

Pedro Vale, Country Sales Manager da Colt,
refere que ndo existem “telecomunicacoes
como um servigo” porque as telecomunicagoes
sempre foram um servigo. Assim, é preciso
adaptar a oferta aos novos modelos de cloud,
principalmente no modelo de pagamento e de
encomenda.

“Nas Gltimas semanas, comegamos a sentir no
mercado on-demand — o nome que damos aos
modelos em que se paga o que se utiliza — que
as empresas nao estavam habilitadas para fazer
este tipo de encomenda. O que aconteceu foi
uma explosao deste modelo on-demand, mas com
muito trabalho manual, com os clientes a fa-
zerem encomendas de upgrades”, explica.

“NAS ULTIMAS SEMANAS,
COMECAMOS A SENTIR QUE
AS EMPRESAS NAO ESTAVAM
HABILITADAS PARA FAZER

ESTE TIPO DE ENCOMENDA”

Pedro Vale, Country Sales Manager, Colt

Rita Lourengo, Key Account Manager
Secure Power Division Iberia da APC by
Schneider Electric, refere que a empresa tem um
“portfélio muito vasto” que vai desde a energia
até a parte de solucoes para data center. “Na
area de servigos, toda a gestao de data center
¢ muito mais simplificada através da cloud e
de forma remota”. A responsavel acrescenta
que o mercado de as-a-Service tem evoluido
“muito bem”, e ndo s6 por causa dos ultimos
trés meses.

IAAS

Ainda que o Infrastructure-as-a-Service (IaaS)
faga parte dos modelos mais conhecidos, ha
outros que nao sao habituais no dia a dia das
empresas, como ¢ o caso de comunicagdes ou
networking como um servigo.

John Gazal refere que a OVHcloud trabalha
“de perto com os clientes e com os Parceiros
porque a Infrastructure-as-a-Service ¢ apenas
o comeco de uma jornada de transformacao
digital”. “O mercado de IaaS ¢ muito interes-
sante, particularmente nestes tempos em que
as empresas assumem o CapEx; deste modo,
os clientes podem converter os seus custos para
custos operacionais e focarem-se no seu core
business”. Depois, importa referir que o IaaS tem
“uma dimensao muito importante de precos”
onde os custos “tém de ser transparentes; os
clientes tém que compreender quanto lhes vao
custar os proximos trés a seis meses”.

“Os Parceiros sdo chave nesta transformagado
porque é uma transformacao muito profunda”,
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refere Pablo Collantes. Transformar digital-
mente um negdcio passa por “ter acesso aos
dados a partir de qualquer sitio”, e alguns destes
pontos chave serao conseguidos através do mo-
delo as-a-Service e com a ajuda dos Parceiros.
“Numa estrutura de custos prévia, os Parceiros
nao conseguem ter um exército de account ma-
nagers para irem a cada cliente; com o modelo
as-a-Service, ¢ possivel ir ter com os clientes
porque a estrutura de custo ¢é diferente”.

“NA AREA DE SERVICOS, TODA
A GESTAO DE DATA CENTER

E MUITO MAIS SIMPLIFICADA
ATRAVES DA CLOUD E DE

FORMA REMOTA”

Rita Lourenco, Key Account Manager Secure Power

Division Iberia, APC by Schneider Electric

André Rodrigues indica que “Network-as-a-
-Service ndo é uma novidade para a Cisco”,
uma vez que a empresa ja tem solu¢des no mer-
cado ha varios anos. A solugao “traz vantagens
do ponto de vista da simplicidade, agilidade,
seguranca, compliance e questdes tao simples
como plug-and-play”. O C'TO da Cisco da como
exemplo a constru¢ao de hospitais na China
em apenas dez dias: “¢ impressionante como se
construiu o hospital nesse tempo, mas também
¢ impressionante como ¢ que se deu servigo,
rede aqueles hospitais. So6 foi possivel através de
um modelo Network-as-a-Service; num modelo
tradicional, o hospital estaria feito, mas ainda

nao existia rede”.

Pedro Coutinho, Channel Manager da Cisco

Pedro Dias explica que, por questdes historicas,
a Alcatel-Lucent Enterprise “ndo ¢ fundamen-

talista” da cloud ou de modelos as-a-Service,
e acredita que deve ser o cliente, em conjunto
com os Parceiros, a escolher a solugao que me-
lhor responde as suas necessidades. Assim, a
empresa esta a trabalhar para complementar
o portfdlio com a inclusdo de uma solucao full
cloud. Na area das infraestruturas, as empresas
podem implementar e gerir através da cloud,
todos os acessos VPN e Wi-Fi de todos os seus
colaboradores que estao em teletrabalho, algo
que devera continuar em muitas empresas,
mesmo apos este tempo de pandemia.

Pedro Vale, Country Sales Manager, Colt

Pedro Vale (Colt) indica que o Sofiware
Defined Network (SDN) e o Network Function
Virtualization (NFV) sao “duas tecnologias dis-
ruptivas que acabam por acelerar o desenvol-
vimento dos servicos de telecomunicacoes”.
Em marco, quando de um dia para o outro os
colaboradores tiveram de comegar a trabalhar
a partir de casa, era facil instaurar-se o panico
para que o CIO de uma empresa desse todos
08 acessos corretos e necessarios aos colabo-
radores. Por outro lado, “se o CIO tivesse um
portal ao seu dispor e, passados cinco minutos,
tem um upgrade de Internet, depois esta ligado
a uma determinada cloud, traz uma paz de
espirito que antes nao era possivel, mas que
agora ja é”.

Jodo Batalha (Microsoft) refere que o
Infrastructure-as-a-Service tem um “papel fun-
damental na adog¢ao de cloud como um todo”.
“E importante dar a confianca ao cliente,
mesmo que no inicio nao tirem o maximo par-
tido da tecnologia. O TaaS é facil de fazer, pode
ser feito com solugoes mais pequenas e que se
vao fazendo maquina a maquina, e isso da a
confianga aos clientes de que funciona, algo

“INFRASTRUCTURE-AS-
A-SERVICE E APENAS O
COMECO DE UMA JORNADA
DE TRANSFORMACAO

DIGITAL”

John Gazal, VP Sales & Marketing, Southern
Europe & Brazil, OVHcloud

que ¢ fundamental para depois evoluir para
solugoes mais complexas”.

Alexandre Janeiro explica que “uma das conse-
quéncias positivas do [aaS é a democratizacao
de acesso a tecnologia que, de outra forma,
estaria completamente vedada a maioria das
organizagoes”. A Fujitsu tem uma oferta ins-
pirada em computagdo quantica, algo que é
tradicionalmente dispendioso; através de um
modelo as-a-Service, ¢ possivel que as organi-
zagOes tenham acesso a uma tecnologia que,
de outra forma, seria extremamente dificil uti-
lizarem nas suas operacoes.

OPORTUNIDADES PARA 0S PARCEIROS

O mercado de as-a-Service leva varias opor-
tunidades para o Canal. A mais visivel sdo as
receitas recorrentes que permitem ao Parceiro
saber que valor vai receber no més seguinte, in-
dependentemente das novas vendas que realize
nesse periodo.

Pelo seu conhecimento e proximidade com o
cliente final, os Parceiros estdo “numa posi¢ao
privilegiada para complementar o seu negécio
tradicional, tipicamente baseado em negdcios
malis transacionais, com novos servicos”, indica
Alexandre Janeiro, da Fujitsu. “Apesar de al-
guns modelos as-a-Service terem uma centrali-
zagao do seu modelo de entrega, a componente
de proximidade é — e continua a ser cada vez
mais — importante”.

No caso da Fujitsu, e através desta via de pro-
ximidade, alguns Parceiros estao a especiali-
zar-se em solugdes e servicos Edge; “foi a forma
que encontraram para dar resposta a esta reali-
dade, e de complementarem aquilo que ¢ o seu
negdcio tradicional com novas areas que, antes,
nem sequer estavam no seu radar, e come¢am
a especializar naquilo que € o diferenciador da
proximidade e do contacto com o cliente”.
Joao Batalha, da Microsoft, refere o tema da
globalizagao. “O as-a-Service traz a oportuni-
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dade aos Parceiros de trabalharem num mer-
cado global e nao local; esta ¢ uma das oportu-
nidades que aparece com este tema da cloud”.
Na opiniao do representante da Microsoft, o
papel do fabricante ¢ “um papel de disponibi-
lizar a plataforma e os servigos”, mas ha um
“trabalho e, sobretudo, um conhecimento de
inddstria que é preciso ter, porque isso torna
a conversa com os clientes muito mais facil e
adaptada a realidade dos seus negdcios. Con-
fiamos este know-how de indastria aos Parceiros
para ter e tém um papel fundamental”.

Alexandre Janeiro, Multicloud Services Senior Consultant,

Fujitsu

John Gazal, da OVHcloud, refere que “quando
olhamos para o que os clientes estao a pedir
e para os fatores-chave de decisdo e bloquea-
dores”, encontra-se, em primeiro lugar, a segu-
ranca, depois as skills técnicas internas, as re-
gulagbes e politicas, a portabilidade e, por fim,
a capacidade de entrar e sair. Depois, olhando
para os inquéritos aos clientes, mais de um tergo
das organizacdes acredita que estd a gastar mais
do que planearam inicialmente na cloud. “O
que define o nosso mercado ¢ a velocidade e a
complexidade a que as empresas estdo a passar
por esta transformacao digital”, afirma.

“O mercado esta a pedir este tipo de solugoes”,
afirma Pablo Collantes, da Aruba, que acres-
centa que “o Parceiro nao tem de ser inovador,
s6 tem de seguir a tendéncia”. “A maior opor-
tunidade é a mudanca para MSP. Quando falo
de Parceiros, falo de revendedores, do Canal”.
Depois de se tornarem MSP, Collantes refere
que “ha uma nova oportunidade™: o cross sell
¢ o upsell. “E também devido a transformacio
digital que os Parceiros sao capacitados para se
transformarem a eles proprios. Uma das coisas

que precisam de pensar é no ambiente de sa-
tisfacdao dos seus clientes; por causa desse am-
biente de satisfagao, conseguimos vender mais
e reter. As vezes nio é apenas vender mais, mas
reter os Parceiros”.

Paulo Rodrigues, da GTI, reconhece que “ha
oportunidades para os Parceiros” e explica que
ja ha varios anos que se discute a capacidade
de os Parceiros portugueses se internaciona-
lizarem. “A cloud e o as-a-Service permitem
exatamente isso”, diz.

O representante da GTT refere, também, que “a
grande maioria dos Parceiros nacionais ¢ muito
capacitado numa perspetiva de enderegar areas
muito especificas, ou especializar-se em areas
de negbcio”. Agora, os Parceiros “tém de evo-
luir para uma multiespecializacdo se queremos
dar, efetivamente, o servigo”.

Paulo Rodrigues, Diretor Geral, GTI

Pedro Coutinho, Channel Manager da Cisco,
refere que a empresa sempre se destacou pelo
hardware e pelo software colocado nos seus pro-
dutos. Atualmente, com 0 modelo as-a-Service,
¢ possivel ter “um ciclo de inovagao muito mais
rapido”.

“Ha cada vez mais modelos de OpEx e menos
de CapEx, e isso obrigou os nossos Parceiros a
reposicionarem-se. Esse reposicionamento leva
a que o espectro de diferenciacao se alargue em
grande medida, de Parceiro para Parceiro”, diz
Pedro Coutinho. “Hoje, cada Parceiro pode
construir uma oferta — assumindo o papel de
fabricante — com solu¢des que um ou varios
fabricantes tém e criar algo tnico, leva-lo para
o mercado e escalar ao mundo inteiro”.
Depois, esta alteracdo muda, também, o me-
canismo financeiro dos Parceiros. “Se antes
viviam dos picos de vendas CapEx, tudo isto

“APESAR DE ALGUNS
MODELOS AS-A-SERVICE
TEREM UMA CENTRALIZACAO
DO SEU MODELO DE
ENTREGA, A COMPONENTE

DE PROXIMIDADE E - E
CONTINUA A SER CADA VEZ

MAIS — IMPORTANTE”

Alexandre Janeiro, Multicloud Services Senior

Consultant, Fujitsu

se altera porque passa a existir um modelo de
subscri¢dao e ha um modelo de cascata em que,
em vez de existirem picos, ha um crescendo”
das receitas, explica o Channel Manager.

“A simplicidade de consumo que este modelo
leva aos clientes finais chega, de igual forma,
aos Parceiros, e da a capacidade de fazer uma
série de alteracbes, como passar do modelo
transacional para uma componente mais de
integragao”, afirma Pedro Dias, da Alcatel-
-Lucent Enterprise. Depois, a componente de
servicos ¢ uma “excelente forma de os Parceiros
evoluirem e aumentarem a prestagao de ser-
vigos e, por acréscimo, a sua rentabilidade e
estabilidade”.

O Country Manager da Alcatel-Lucent
Enterprise também aponta como oportuni-
dade do modelo as-a-Service a “internacionali-
zagao” que, diz, “é muito mais facil nesta com-
ponente de servico sair fora do meu territério
e fornecer os meus servigos”. Por altimo, existe
também uma alteragido do modelo de negécio,
principalmente se for feito de forma mais gra-
dual “e com uma mistura, até certo momento”.

“CADA PARCEIRO PODE
CONSTRUIR UMA OFERTA
COM SOLUCOES QUE UM OU
VARIOS FABRICANTES TEM E
CRIAR ALGO UNICO”

Pedro Coutinho, Channel Manager, Cisco Portugal

Pedro Vale, da Colt, relembra uma frase de
Warren Buffet que diz que “preco ¢ o que se
paga, valor é o que se recebe”. “E isto que tem
de ser o papel dos nossos Parceiros, ¢ acres-
centar valor as solugdes que apresentam aos
clientes. Os Parceiros tém, cada vez mais, de
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juntar as pecas; ir buscar uma componente
cloud, de conectividade, de seguranca, fazer
consultoria, juntar tudo, fazer a selecao pelo
cliente e apresentar a solugao” mais indicada.

Joao Batalha, Partner Sales Lead, Microsoft

Rita Lourengo, da APC by Schneider Electric,
indica que os Parceiros tém agora a oportuni-
dade de complementar a venda transacional
com servigos relevantes para os clientes. No
caso especifico da APC by Schneider Electric,
a solu¢ao EcoStruxure I'T permite ao Parceiro
ter uma monitorizagao em tempo real dos assels
dos clientes, “que ¢ uma receita adicional que o
Parceiro vai ter”.

DESAFIOS DO AS-A-SERVICE

Como em tudo, ha oportunidades e ha desa-
fios. Se é tao verdade que, com este modelo,
os Parceiros nacionais podem explorar outros
mercados, também ¢é verdade que Parceiros e
empresas estrangeiras podem explorar o mo-
delo para fornecer servigos em Portugal.

Neste sentido, Jodo Batalha refere que ha “va-
rias organizagoes de outros paises a vir” para
Portugal. No caso da Microsoft, que tem “um
Canal grande de Parceiros” em Portugal que
“estd a desenvolver coisas interessantes”, também
tem Parceiros 14 fora a desenvolver coisas igual-
mente interessantes e que podem fornecer os
seus servicos para o territorio nacional.

Em relagdo aos modelos retributivos, o Partner
Sales Lead da Microsoft diz que a empresa
tem vindo a alterar as suas retribui¢oes para
incentivar os Parceiros a deixarem o modelo
mais transacional e a apostarem nos servicos
de valor.

“Achamos que um dos maiores desafios para os
nossos Parceiros €, a partir do momento em que

temos solucdo global composta por full cloud,
hibrida e on-premises, a necessidade de ter a
capacidade e o conhecimento para ajudar o
cliente a escolher a melhor solugao”, diz Pedro
Dias. No caso da Alcatel-Lucent Enterprise,
uma vez que os negocios sao 100% através do
Canal, o modelo disponibilizado permite uma
total independéncia na andlise que vao fazer
para escolher a solu¢do para o cliente, mas
também tem uma mistura entre projeto, servigo
e faturacdo recorrente.

Paulo Rodrigues acredita que um dos grandes
desafios passa pela capacidade de analitica,
principalmente no mercado de PME. “Nota-se
um grande desejo de evolucdo no caso dos Par-
ceiros, que ird capacitar a analise dos mesmos.
Também é preciso perceber o que é que os
clientes pedem e procurar, em cada um dos fa-
bricantes, a solugdo que mais se adequa para
agregar e oferecer o todo como um servi¢o”, diz.
Pedro Coutinho afirma que todas as transfor-
magodes tém os seus desafios. Assim, a Cisco
tem mapeado o seu programa e adaptado a esta
transformagdo. “A Cisco criou um programa
de especializacdao de customer experience que
procura dar aos Parceiros capacidades para
trabalhar os clientes na perspetiva de adotarem
estas funcionalidades”.

“E. TAMBEM DEVIDO A
TRANSFORMACAO DIGITAL
QUE OS PARCEIROS SAO
CAPACITADOS PARA SE
TRANSFORMAREM A ELES

PROPRIOS”

Pablo Collantes, Southern Europe Channel Regional

Manager, Aruba

O representante da Cisco refere, ainda, que
as organizacdes tém que “apoiar os Parceiros
com programas locais ou globais para trans-
formarem os seus modelos de negécio. Isto tem
uma implica¢do muito grande do ponto de vista
de skillset, organizacional e financeiro”.

John Gazal explica que o Programa de Parceiros
da OVHcloud ¢ “diferente”. “Em primeiro
lugar, passamos muito tempo a treinar os
nossos Parceiros e a partilhar com eles a nossa
historia e valores. Os nossos valores, porque
pensamos que neste mundo de I'T, conceitos
como liberdade, ser Europeu, RGPD sao fun-

“OS PARCEIROS SAO

UM VEICULO MUITO
IMPORTANTE DO FEEDBACK,
DAS PREOCUPACOES (...) E DO
QUE E QUE O MERCADO —
NA PERSPETIVA DE CLIENTE

FINAL — PEDE”

Paulo Rodrigues, Diretor Geral, GTI

damentais, e por isso passamos muito tempo a
garantir que estamos alinhados com a nossa
histéria e os nossos valores. O segundo aspeto,
¢ que acreditamos num modelo win-win. Traba-
lhamos muito para enriquecer mutuamente os
nossos negocios”.

y P

John Gazal, VP Sales & Marketing, Southern Europe &
Brazil, OVHcloud

Pablo Collantes admite que existem muitos
desafios para os Parceiros que decidirem se-
guir este modelo; no entanto, “os beneficios
fazem com que valha a pena porque o grande
desafio ¢ a transformacgdo”. O representante
da Aruba acrescenta que “cada ddlar que
os Parceiros investem nesta transformacao,
vio recupera-lo multiplicado por dez. E uma
transformacgdo, mas o mercado esta a chegar
1a”. m

RESUMO

* As grandes organizagdes apostam sobretudo em modelos hibridos
devido a tecnologia legacy;

o Com um modelo as-a-Service, o cliente pode perceber quanto
¢ que os proximos meses vdo custar, por exemplo, em termos de
infraestrutura;

A receita recorrente ¢ uma das grandes vantagens do modelo

as-a-Service para os Parcetros.
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Parceria em tempo de pandemia

Durante o Estado de Emergéncia o mercado nao esteve parado. Numa

conversa informal, através da plataforma de colaboracao Rainbow, Pedro

Dias, responsavel pela estratégia e gestao do canal da Alcatel-Lucent

Enterprise, e Hugo Pires, responsavel pela unidade de negocio Alcatel-Lucent

Enterprise da Itancia Portugal, trocaram algumas ideias sobre a consolidacao

da distribuicao e o impacto da pandemia

EIILET P 15E

Pedro Dias, responsavel pela estratégia e gestao do canal da
Alcatel-Lucent Enterprise

Pedro Dias [PD] — Hugo, nido podiamos
comecgar esta conversa sem abordar este
tema. Desde o passado dia 8 de junho, a
Itancia adquiriu os ativos de negécio da
Aviquipo e juntou as duas operacdes de
venda de solucdes Alcatel-Lucent. Qual
o objetivo deste negocio e que vantagens
vai trazer aos nossos Parceiros?

Hugo Pires (HP) — O objetivo foi juntar a ca-
pacidade e know-how de grandes projetos, exis-
tentes na Aviquipo, com a dimensao mundial
da Itancia. Com esta consolidacdo, estamos em
condigoes de oferecer um servico de exceléncia
a um maior nimero de Parceiros e num maior
numero de paises. As vantagens sdo muitas,
maior capacidade de stock, relagdo ainda mais
proxima com a Alcatel-Lucent Enterprise e
uma equipa dedicada ao suporte dos Parceiros.

[PD] — Face a este processo, quais sido as
principais alteracoes e novidades que
podemos esperar?

(HP) — A Itancia ¢ uma multinacional com
presenca em 80 paises, muito forte na Europa
e Africa. Queremos colocar toda essa estrutura
ao servi¢o dos nossos Parceiros. Iremos disponi-
bilizar, de imediato e em Portugués, um servigo

Hugo Pires, responsavel pela unidade de negocio

Alcatel-Lucent Enterprise da Itancia Portugal

de pré-venda e pos-venda especializado, a todos
os Parceiros em Portugal, Angola, Mocambique
e Gabo Verde. Teremos um recurso dedicado a
auxiliar os nossos Parceiros na gestao de projeto.
Temos ainda planos para construir um showroom
com as solugdes Alcatel-Lucent, onde os nossos
Parceiros poderdo levar os seus clientes. Iremos
criar, em Portugal, um centro de treino Alcatel-
-Lucent certificado, para dotar os nossos Parceiros
do conhecimento necessario em todas as solucoes.

(HP) — Pedro, também nio podiamos
deixar de falar na forma como a pan-
demia nos afetou e como tem alterado
a forma de trabalhar e fazer negocio.

[PD] — A Alcatel-Lucent Enterprise foi muito
célere na resposta. Rapidamente nos aperce-
bemos que as comunicagoes, colaboracao e
suporte ao teletrabalho seriam cruciais para
ajudarmos os nossos Parceiros e clientes finais.
Neste ambito, langdmos uma iniciativa mundial
com a designacao de “Business Continuity”.

Assim, até final de junho, qualquer Parceiro
ou cliente final ainda pode fazer o seu registo,
pedir o nimero de licencas que precisar e
usufruir gratuitamente do servico de UCaaS
Rainbow Enterprise por 90 dias apés a sua

ativacdo. Esta foi a forma mais rapida e simples
de ajudarmos os nossos Parceiros e clientes a
fazerem frente ao confinamento a que todos
fomos obrigados.

(HP) — Mas o teletrabalho levanta ou-
tras preocupac¢des para além das co-
municacées e colaboracio, como por
exemplo as questdes de infraestrutura e
seguranca. Como ¢ que a Alcatel-Lucent
Enterprise respondeu a estes desafios?
[PD] — Estas questoes ndo sdo novas, apenas
mais relevantes devido ao nimero de traba-
lhadores que foram colocados em teletrabalho,
e a rapidez com que as empresas tiveram que
responder a este desafio. Também neste am-
bito, o “Business Continuily” apresenta uma res-
posta para todo o tipo e dimensdo de empresas.
A solugao “Secure Remote Networking” permite
estender a rede corporativa da empresa até a
casa do trabalhador, de forma rapida e segura.
Baseada no ponto de acesso Alcatel-Lucent
OmniAccess WiFi Stellar 1201H, utiliza
a funcionalidade de Remote Access Point
(RAP), que estabelece de forma permanente
e segura uma VPN com a rede corporativa
da empresa. O ponto de acesso é configurado
e gerido centralmente, através de um servigo
na cloud, bastando ao trabalhador ... ligar-se
e trabalhar. Como aprendemos durante este
periodo, a familia faz parte do teletrabalho,
pelo que a solucao pode ser configurada com
duas redes Wi-Ii totalmente independentes.
Uma rede que assegura a ligacdo empresarial,
com autenticagdo forte e prioridade das apli-
cacOes corporativas. E outra, para disponibi-
lizar o acesso de Internet a toda a familia. Este
equipamento disponibiliza também um swilch
integrado com trés portas 10/100/1000Base-T
em que uma das portas oferece PoE, podendo
alimentar eletricamente o telefone IP da em-
presa, garantindo desta forma o atendimento
das chamadas da sua extensdo como se esti-
vesse no escritorio. Com o intuito de ajudarmos
os nossos clientes durante estes tempos mais
exigentes, oferecemos um ano gratuito da plata-
forma de gestao Alcatel-Lucent OmniVista

Cirrus junto com cada OmniAccess Stellar
AP1201H. =

INFO

al-enterprise.com
infoPT@al-enterprise.com
211 214 920
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Business
continuity

: L, Saiba como o podemos ajudar
Rainbow . :
wwit openrainbow. com | - a comunicar e colaborar com a oferta
' S de Rainbow™ Enterprise e a trabalhar
remotamente de forma simples e segura

2]

RECEBA GRATUITAMENTE 90 DIAS o lantenha RECEBA GRATUITAMENTE

DAS LICENCAS RAINBOW ENTERPRISE* Riosslonados 1 ANO DA LICENCA
| apartir de casa com NIVISTA CIRRUS**
A _ . 0 Alcatel-Lucent RS . Y
e IP Desktop e
Softphone

a sua rede
corporativa até
casa dos seus
colaboradores de
forma simples,
segura e gerida
centralmente

* Oferta valida até 30 de Junho de 2020, pelo
periodo de 90 dias, apos a data de ativacao

’ ** Na compra de um Remote Access Point
Stellar AP1201H

@

Contacte-nos para conhecer as solucdes de business continuity da Alcatel-Lucent Enterprise Alcatel-Lucent

Enterprise

Tel: 210 027 880 | email: h.pires@itancia.com
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Life s On
by Schnalder Elactris

Compreender as vantagens da Gestao de Data
Centers as-a-Service (DMaa$)

A gestao de infraestruturas de data centers (DCIM) tem vindo a tornar-se um

tema cada vez mais pertinente nos ultimos anos, mas atualmente deparamo-

nos com a importancia crescente de um outro conceito: a Gestao de data

centers as-a-service (DMaa$), que se distingue do primeiro de diversas

formas e pode apresentar bastantes vantagens

primeiro passo na gestao de infraes-
truturas ¢ a monitorizac¢ao de com-
ponentes e equipamento; 0 DMaaS
simplifica bastante este processo,
quando comparado com o DCIM
as-a-Service e on-premises. Desde o primeiro
momento, o DMaa$S inicia um processo de
agregacao e analise de grandes volumes de
dados anénimos, que chegam diretamente do
equipamento das infraestruturas dos data cen-
ters dos clientes através de uma conexao segura
e encriptada. Estes dados podem ser utilizados
com recurso ao machine learning, com o objetivo

ultimo de prever e prevenir falhas nos data cen-
ters, antecipando exigéncias de manutengao e
detetando défices de capacidade.

Esta possibilidade é til para os gestores de data
centers com limitagdes de recursos, porque o
DMaaS permite integrar, na manutencao, a
monitoriza¢ao baseada na cloud, bem como
a reparagao de falhas, permitindo aos forne-
cedores adotar um modelo de negbcios full
service. Desta forma, abre uma porta para que
se obtenha uma maior visibilidade sobre a in-
fraestrutura, muito importante para as equipas

internas. E, também, benéfico para os forne-
cedores de servigos geridos (MSP), que podem
desta forma diversificar a sua oferta de ser-
vigos, desde a gestdo de energia a manutengdo
proativa. O DMaaS ¢, pois, muito vantajoso
para data centers com recursos limitados, ofe-
recendo a capacidade de obter uma percec¢do
plena sobre a infraestrutura dos mesmos e a
sua carga de I'T, permitindo que o suporte in-
teligente seja oferecido de acordo com as infor-
macoes obtidas através dos dados.

Maior inteligéncia através da analise de dados
O valor dos dados multiplica-se quando agre-
gado e analisado a escala: aplicando algoritmos
em grandes conjuntos de dados, obtidos de di-
versos tipos de data centers a operar sob dife-
rentes condi¢oes ambientais, os fornecedores de
DMaaS podem, por exemplo, prever quando os
equipamentos vao falhar ou quando os limites
de refrigeracdo vao ser quebrados. Quanto
maior for o conjunto de dados, mais inteligente
o DMaaS se tornard a cada iteracao — pois
quanto mais dados analisar, maiores serao as
suas capacidades analiticas e mais apelativo
este servigo se tornara para os clientes.

Possuir mais dados sobre o desempenho de um
determinado equipamento em condi¢oes espe-
cificas (temperatura, humidade, pressao atmos-
férica) permitira conseguir previsdes mais pre-
cisas ao longo do tempo. Num futuro ndo muito
distante, esta realidade possibilitard a maior au-
tomagao dos data centers, bem como o controlo
remoto total a partir de servicos impulsionados
por DMaasS — por exemplo, colocar as UPS em
modo econdémico de forma automatica quando
a sua utilizacdo ¢é reduzida; direcionar a carga
de I'T para que nao esteja em areas de possiveis
falhas; ou até o nivelamento de energia.

INTRODUZIR NOVOS MODELOS DE
NEGOCIO

As tecnologias da IoT e a utilizagao do Big
Data tém sido o estimulo necessario para a in-
troduc¢ao de novos modelos de negdcio. Uma
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by Schnebder Elesiris

Life IsOn

potencial capacidade do DMaasS ¢ permitir aos

fornecedores de servigos e fabricantes agregar
servigos de monitorizacao e gestao nos con-
tratos de leasing para equipamentos de infraes-
trutura de data centers, de forma a apresen-
tarem uma oferta de ativos as-a-sSrvice. Com
este tipo de servico impulsionado pelo DMaaS,
o fornecedor mantém a propriedade e cobra
pelo servico de operacdo, o que pode ser espe-
cialmente interessante para implementacoes de
IT altamente distribuidas e portfolios de data
centers em Edge.

O que torna o DMaa$S tnico? Uma combi-
nacgao de fatores, alguns dos quais ja alcan-
cavels, ¢ outros que se apresentam como pos-
sibilidades futuras, mas muito reais, em que
os dados e as analises avancadas ganham um
papel cada vez mais influente na forma como

se gerem ¢ operam os data centers — para,
através deles, se ganhar em niveis de utilizagao,
eficiéncia e, claro, tempo de operacionalidade.

UTILIZACAO VANTAJOSA PARA
FORNECEDORES DE COLOCATION

Num momento em que o tempo de comercia-
lizacdo, a escala e a seguranca sao fundamen-
tais, os fornecedores de colocation necessitam de
garantir da melhor forma a agilidade, dispo-
nibilidade e eficiéncia operacional das infraes-
truturas fisicas dos seus data centers. Nunca
houve, realmente, dividas quanto a utilizagao
de analises avancadas para apoiar a gestdo
6tima de DC, mas este conceito esta a ser cada
vez mais aplicado, agora que a velocidade da
tecnologia obriga a que todos os players de mer-
cado facam mais e melhor — por exemplo, se os
fornecedores de colocation costumavam entregar

um DC em seis meses, agora é-lhes exigido que
o fagam em quatro ou cinco.

O mesmo pode ser dito acerca da reducdo de
custos —ao longo do tempo, as tarefas mais aces-
sivels e exequivels deixaram de ser incluidas no
design de data centers, pelo que se torna cada
vez mais dificil conseguir maior eficiéncia. Isto
significa que, para além da energia, o staff ¢
um dos maiores custos operacionais dos data
centers. Mais do que isso: a maioria dos erros
e interrupgdes catastroficas sdo causadas por
pessoas, que geralmente estdo a tentar efetuar
as tarefas corretas, mas ndo possuem a infor-
magao adequada.

Estes fatores colocam mais pressao do que
nunca nos operadores de data centers, que
estdo agora a compreender que ¢ hora de apro-
veitar toda a tecnologia possivel para operar de
forma mais eficiente e diminuir os riscos. As
plataformas atuais sdo mais simples de utilizar
e faceis de aplicar, simplificando em grande
parte a complexa arquitetura e engenharia que
a gestdao de data centers costumava exigir.

A medida que o setor aceita cada vez melhor as
plataformas DMaaS, observamos também um
malior interesse em microgrids € na integragao
das energias renovaveis nos data centers — mais
do que nunca, o mercado reconhece a necessi-
dade da adocao de estratégias mais “verdes” e
as renovaveis tornam-se cada vez mais acessi-
veis, pelo que sao uma op¢ao muito apelativa.

Podemos, portanto, esperar que a conjugacio
desta nova forma de gerir data centers com a
aplicacdo pratica das energias renovaveis possa
ser uma revolugao nesta area, contribuindo para
uma operacao mais simples, econémica e fiavel,
e garantindo ao mesmo tempo a conformidade
com os objetivos de sustentabilidade a que as
empresas dao cada vez maior prioridade. B

m por Rita Lourenco, Key Account Manager,
Schneider Electric
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E altura de pensar diferente
sobre a gestao da rede

A adocgao de aplicagoes baseadas na cloud, também conhecidas como

Software-as-a-Service (Saa$S), tornaram-se habituais

m dos beneficios imediatos e mais
visivel ¢ a economia de custo ¢ de
tempo obtidos com a eliminagao
da necessidade de hardware e dos
recursos necessarios para hospedar
servicos tradicionais on-premises. Como prati-
camente nao existe um periodo de aceleracao,
as solucdes baseadas na cloud oferecem um
time-to-market e time-to-value significativos, que
ajudam as empresas a obter uma vantagem
competitiva.
Estes beneficios também se aplicam a gestdo
de uma infraestrutura de rede. A rede gerida
em cloud, que se refere a capacidade de gerir
hardware e software de rede utilizando o mo-
delo SaaS, também esta a aumentar em popu-
laridade.

NEM TODA A GESTAO EM CLOUD E
IGUAL

Algumas solugoes cloud sao produtos leves e
simplificados para facilitar a sua utilizacao.
Embora a simplicidade seja uma compo-
nente importante de um servico de gestao
em cloud, as solugdes de nivel empresarial
exigem mais.

O portfolio de redes Aruba com gestao na cloud
¢ desenvolvido de forma a oferecer a confianga
necessaria para suportar a rapida evolugao dos
ambientes de mobilidade atuais, e incluem so-

lucoes de operacao e protecao como:

* Aruba Central: uma plataforma unificada
nativa na cloud para gestao, operacio e moni-
torizacao de redes;

* Aruba SD-Branch: uma solugao simplifi-
cada e segura de SD-WAN e de branch operations;
* Aruba Device Insight: uma solugdo in-
teligente baseada em machine learning para
descobrir, criar perfis e dar visibilidade aos dis-
positivos.

Cada uma destas solucoes trabalha individual e
coletivamente para oferecer suporte ao portfélio
completo de pontos de acesso (AP, na sigla em
inglés) internos e externos da Aruba, switches e
gateways de sites remotos.

OPERACOES E GARANTIA NO CENTRO
DE UMA REDE GERIDA EM CLOUD

A plataforma unificada e cloud-native Aruba
Central simplifica a implementagdo, gestdo ¢ a
otimizacao das redes wireless, wired e conecti-
vidade WAN.

As operagoes simplificadas incluem uma inter-
face informativa e facil de usar, para além de
recursos intuitivos direcionados para o fluxo de
trabalho, como um assistente de configura¢ao em
trés etapas, que adiciona automaticamente assi-
naturas e licencas de contas. O ZTP (Jero Touch
Provisioning) permite que as configuragdes sejam

automaticamente enviadas para os dispositivos
a medida que sao ligados. Através de uma apli-
cacao movel, ¢ possivel dar acesso a um recurso
confiavel ou a um prestador de servigos externo,
para aprovisionamento dos dispositivos na plata-
forma. Todas as solugdes foram projetadas para as
empresas poderem economizar tempo e recursos
enquanto lidam com as suas atividades diarias.
A plataforma Aruba Cental vai além da gestao
tradicional, e através da utilizacdo de tecno-
logia machine learning, de uma fonte crescente
de dados e do seu profundo conhecimento da
rede, disponibiliza informagao inteligente, con-
sistente e confidvel sobre a satde da rede de
forma continua.

ARUBA SD-BRANCH

Fornecer experiéncias nas filiais que sejam con-
sistentes com o que ¢ oferecido na empresa esta
entre os principais objetivos do I'T. A solucao
de rede gerida em cloud da Aruba ¢ indicada
para o branch.

Existe agora uma forma mais simples de imple-
mentar, gerir e controlar a rede com e sem fio e
as gateways nos sites remotos, a partir de uma
unica consola. A solu¢ao da Aruba permite reco-
lher e utilizar dados de cada utilizador e dispo-
sitivo conectado para personalizar os privilégios
de acesso com base na funcao, nas necessidades
de largura de banda e nas politicas de seguranca
em todo o ambiente distribuido da LAN.

Na WAN, funcionalidades inteligentes utilizam
politicas e configuragdes dos circuitos para, de
forma centralizada, gerir o encaminhamento
do trafego através de ligacoes MPLS, banda
larga ou ligacoes celulares. A capacidade de
utilizar informacao da conectividade com e sem
fios é exclusiva da Aruba, e ajuda a definir e
aplicar politicas WAN na gateway do branch.

PLATAFORMA DE SEGURANCA
INTEGRADA

Para facilitar a implementacao de dispositivos
moveis e IoT, o Aruba Central pode exibir di-
retamente as informagoes recolhidas do Aruba
ClearPass Device Insight, que fornece o perfil
de dispositivo baseado em inteligéncia artificial
e machine learning. O Device Insight catego-
riza automaticamente todos os dispositivos em
qualquer rede com ou sem fio. ®

INFO

arubanetworks.com
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clsco e Comstor

Cisco Meraki, Networking-as-a-Service

Uma experiéncia de Simple IT, hoje com 2,5 milhoes de redes ativas por todo o mundo, nimero

que cresce exponencialmente ano apds ano, também em Portugal

m maio de 2017, a Cisco partilhou
com enorme orgulho a noticia de que
a Cisco Meraki alcangara um marco
memoravel: um milhao de redes ativas
em todo o mundo. Apods varios anos de
constante desafio, apds varios anos de constante
desafio do status quo com uma solug¢do inova-
dora de cloud networking, este foi um motivo
de grande regozijo para todos na Cisco. Este
nimero grande e redondo era uma prova ine-
quivoca da confianga dos nossos clientes e da
natureza altamente escalavel da infraestrutura
cloud que a nossa equipa de engenharia projetou,
implementou e otimizou ao longo dos anos.
O tempo passou rapido e é com algum es-
panto ¢ muito entusiasmo que partilhamos
outro marco histérico que merece um amplo
destaque. Recentemente, ultrapassamos as
2,5 milhoes de redes ativas, tendo duplicado
o anterior marco em menos de dois anos! Es-
palhadas por mais de 150 paises em todo o
mundo, uma rede pode incluir milhares de
dispositivos Meraki ou apenas um simples
AP. Apesar do ritmo de inovagao sem pre-
cedentes que introduzimos e da simplicidade
de gestdo tnica, tudo isto nao seria possivel
sem a reiterada preferéncia e confianca dos
nossos clientes e Parceiros. A todos eles, o
nosso obrigado!
Se olharmos para tras vemos que muitos equi-
pamentos novos, repletos de inovadoras capaci-
dades, foram sendo introduzidos nestes tultimos
trés anos (Access Points, Switches, Appliances de Se-
guranca e SD-WAN, Smart Cameras, Teleworker
Gateways, ...), mas as principais inovagoes deste
moderno paradigma de gestao de redes vieram
essencialmente através do seu modelo de con-
sumo através da cloud e disponibilizadas de
forma simples e automatica através do Meraki
Dashboard.
O modelo de gestao foi concebido para sim-
plificar a vida dos administradores de I'T e de
todos os utilizadores de tecnologia em geral.
Com este principio sempre presente € com o
aprimorar do mesmo ao longo do tempo, per-
mitiu-nos desenvolver e introduzir novas ca-
pacidades, enderecando os mais diversos de-

bl 2,644,816

ACTIVE NETWORKS WORLDWIDE

Greenland

safios de negdcio e muitos use cases dos nossos
clientes.

O Wireless Health ¢ o Meraki Insight foram os
primeiros passos na introdugao da Inteligéncia
Artificial no nosso portfélio, o SD-WAN LTE ¢
um claro exemplo de que as redes redundantes
estdo mais prontas do que nunca para suportar ne-
gbcios cada vez mais digitais e assentes nas redes
que os suportam, ¢ o lancamento das Cameras
Inteligentes representa menos tempo a olhar para
imagens e mais tempo para responder a eventos.
Neste espaco de tempo, também ampliamos o
nosso investimento em API, permitindo flexi-
bilidade adicional para integracdo de diferentes
softwares, automacao reforgada e gestao de
redes de qualquer dimensdo. Hoje, temos um
orgulho imenso no caminho que construimos
com 0s nossos clientes e Parceiros nesta area, na
comunidade de developers que ajudamos a criar,
¢ nos mais de 30 milhoes de pedidos as nossas
API, que vemos todos os dias!

Igualmente durante o mesmo periodo, pro-
tegemos pro-ativamente, de forma segura,
todos os utilizadores das redes Meraki contra
multiplos ataques de ciberseguranca como
KRACK, Wannacry ou o Petya. Aprimoramos
a nossa linha de defesa com a adicao de solu-

¢Oes poderosas da Cisco, como o Threat Grid
e Umbrella, garantindo a melhor resposta para
manter as redes inviolaveis e seguras contra os
cada vez maiores desafios de seguranga que
enfrentamos diariamente.

Juntos, conseguimos imaginar e redese-
nhar o que uma experiéncia de Simple IT e
Networking-as-a-Service deve ser e, a muitos niveis,
apesar das 2,5 milhdes de redes ativas neste
momento, estamos apenas no inicio. A adocao
massiva de novas tecnologias, como inteligéncia
artificial e machine learning, abrem ainda mais a
porta a possibilidades inexploradas que que-
remos entregar aos nossos clientes.

A pergunta que se coloca neste momento é:
“Quanto tempo até um novo marco historico
para a Cisco Meraki? Quanto tempo até as
cinco milhdes de redes ativas em todo o mundo?
E dez milhoes?!?”

Estou seguro de que chegaremos la ainda mais
rapido do que no passado, e com a ajuda e visao
dos nossos clientes e Parceiros em Portugal!
Uma vez mais, o nosso sincero Obrigado! B

INFO

cisco.pt
www.westconcomstor.com/pt/pt/comstor.html
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colt

Mudanca tectonica para a cloud em
aceleracao — COVID-19 ndo conseguira parar
esta transformacao

Prevé-se que 2020 seja uma década
importante para as redes em cloud,
uma vez que as empresas estao
comprometidas em incorporar
estratégias de cloud nas suas
organizacoes — revela um novo
estudo encomendado pela Colt

revé-se que 2020 seja uma década
importante para as redes em cloud,
uma vez que as empresas estao com-
prometidas em incorporar estraté-
gias de cloud nas suas organizacdes
— revela um novo estudo encomendado pela
Colt.
A Colt Technology Services divulgou uma
nova investigacdo que destaca o ponto de si-
tuagao da cloud em 2020. O estudo constatou
que a proxima década vai ser transformadora,
com 96% dos principais decisores de I'T, agora,
confiantes em mover importantes capacidades
empresariais para a cloud.
A investigacdo, conduzida no inicio deste ano
pela Rede Insights for Professionals, analisou as opi-
nides de 255 entrevistados europeus que traba-
lham para grandes empresas com mais de 500
funcionarios, em que todos desempenham im-
portantes fungdes e sdo responsaveis por tomar
decisoes de I'T ou networking.
O estudo questionou as empresas acerca de
como consideram que esta a ser a sua expe-
riéncia na cloud até agora, se estao a realizar
projetos de migragdo, os seus prazos, os obs-
taculos enfrentados e as proximas etapas para
esses projetos. Revelou, ainda, que a nova dé-
cada vai assistir a uma ado¢do acelerada da
cloud, mas que ainda existem varios grandes
desafios que devem ser superados para que uma
migracao seja bem-sucedida.
A principal preocupagao continua a ser a segu-
ranca, com 59% dos entrevistados a aponta-la
como o maior desafio. Em segundo e terceiro
lugares, estdo a conectividade fiavel e o tempo

colt

Create a network that's as secure
as the cloud itself.

de inatividade do sistema (48% e 43%, respe-
tivamente).

No entanto, essas preocupagoes nao impedem
o0s projetos de migracdo, com 96% dos entre-
vistados confiantes em migrar aplicagbes es-
senciais para a cloud. Em termos de empresas
que realmente colocam esses recursos na cloud,
quase metade das empresas no estudo (44%)
possui de 50 a 70% dos seus principais pro-
cessos na cloud.

O estudo também descobriu que 86% das em-
presas adotam uma abordagem multi-cloud e as
organizacoes também estao a escolher a conecti-
vidade em cloud privada com a percentagem de
empresas que escolhem a WAN privada (88%),
alinhando-se estreitamente com a percentagem
de empresas que gerem varias clouds.
Keri Gilder, CEO da Colt, afirmou: “A Colt
sabia que uma mudanga importante para a
cloud estava a acontecer, e ficou claro no nosso
estudo que a cloud esta a atender ou a superar
as expetativas dos negocios. Isso significa que a
confianca ¢ alta a medida que as pessoas olham
para os seus proximos projetos de migracao — a
maioria comeg¢a em menos de nove meses”.
“Nao fiquei surpreendido ao saber que a co-
nectividade e a seguranca ainda sao as preocu-
pacoes de muitas empresas que estdo a realizar
0s seus processos de migracao para a cloud.
Ao migrar operacdes para a cloud, ¢ essencial
trabalhar com um Parceiro que tenha uma in-
fraestrutura de rede que se conecte aos princi-
pais ambientes da cloud globalmente”.

“A Colt 1Q Network ¢ uma rede inteligente otimi-
zada de 100Gbps, que ¢ distribuida para mais
de 29.000 em edificios de rede, 900 data cen-
ters e centenas de pontos de conexao de rede de
dados em todo o mundo. Isso faz com que seja a
rede ideal para impulsionar as transformacoes
digitais na cloud das empresas.

Este estudo foi inicialmente realizado em fe-
vereiro, antes da disseminagao da COVID-19
por toda a regido EMEA. Devido ao efeito
substancial da COVID-19, as mesmas pessoas
foram questionadas; espera que a COVID-19
adie projetos ativos? 67% afirmaram que os
seus projetos foram impactados. Apesar destes
atrasos, a medida que as empresas ampliam as
suas iniciativas de trabalho remoto para ga-
rantir a continuidade dos negdcios, é provavel
que a implementacdo dos recursos de cloud
da préoxima geracdo permaneca na agenda ao
longo do ano. m

por Colt Technology Services

Para um relatério completo do estudo, faca o
download aqui:
www.colt.net/go/state-of-the-cloud

Se tiver interesse em receber uma consultoria
sobre Dedicated Cloud Access Solutions ou
qualquer outra pergunta sobre a Colt, contacte:
+351 211 200 000 | geral@colt.net

INFO

colt.net
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colt

Obtenha o controlo em tempo real, de forma flexivel, Potenciando as mais avancadas tecnologias de SDN
sobre a sua rede. Com os servicos Colt On Demand (Software Defined Networking) e NFV (Network
Services damos-lhe controlo sobre a sua rede e Function Virtualisations) a Colt € hoje o primeiro
possibilitamos a provisao da conetividade que Operador na Europa em disrup¢cao com os modelos
necessita em tempo real. de telecomunicac¢des tal como os conhecemos hoje.

Beneficios, solucdes de conectividade flexiveis entre Edificios

Corporativos, Datacentres e Cloud Providers.

Adquira controle sobre Beneficie da provisdo de servigcos Opte entre contratos com Ligue-se a Cloud com uma
a sua rede com o nosso em tempo real, e diga adeus a termo fixo e a faturagao oferta de rede alinhada
portal self-service longos tempos de provisao horaria sem compromissos com a essa experiéncia

Os nossos servicos sao fornecidos na nossa propria rede global, de alta disponibilidade e baixa laténcia, que
liga Portugal a 32 paises, em 4 continentes. A Colt IQ Network ¢ uma rede inteligente e segura otimizada
em multiplos de 100Gbps, distribuida por mais de 900 Datacentres por todo o mundo, que oferece o melhor
servico disponivel no mercado e a melhor experiéncia em SDN, NFV e Servicos Cloud.
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A

Aproveitemos a oportunidade para o Canal:
Teletrabalho, Cloud e Xaa$

Motivados pela situacao que vivemos de emergéncia de saide, temos vindo a testemunhar a implementacao forcada

de modelos de teletrabalho e o desenvolvimento de modelos sustentados na cloud e “as a service”. Os acontecimentos

recentes fizeram com que estas mudancas, em muitas empresas, fossem um desafio tendo em conta a rapidez

inerente a necessidade e a improvisagao, uma vez que nem todas possuiam a tecnologia necessaria ou entao nao

tinham um modelo suficientemente enraizado

PORQUE UM MODELO NA CLOUD E
XAAS

Sao inegaveis as vantagens que estes modelos
aportam, e sdo, claramente, mais do que uma
tendéncia. Falamos de uma mudanca radical
na forma de consumir tecnologia / solugoes.
Muitas vezes, as pessoas falam sobre “demo-
cratiza¢do”, e isto implica uma maior faci-
lidade para empresas e consumidores terem
mais ¢ melhores acessos e mais solugoes, re-
movendo barreiras antigas, como sejam as
complexidades associadas as startups e a ne-
cessidade de orcamentos maiores em funcdo
das solucdes. Agora, uma PME pode ter so-
lucées que anteriormente nem sequer podiam
ser consideradas.

Esta mudanca no consumo ¢é acompanhada
por aquilo que chamamos pay-per-use, em que
as variaveis de crescimento e controlo dos
negocios mudaram. O modelo XaaS pres-
supOe a transi¢ao para um modelo em que a
faturacao é realizada de forma recorrente, e
¢ para aqueles que ndo querem um negocio
previsivel. Além disso, em empresas de paga-
mento mensal, de implementagao simples, a
escalabilidade é um crescimento essencial e
exponencial. No entanto, devemos controlar
a utilizacdo das solucdes por parte dos nossos
clientes para que uma possivel perda nao di-
minua o seu crescimento.

Os acontecimentos recentes levaram nao s6
a falta de fornecimento de hardware, como

a dificuldades nas deslocacGes as instalacoes
do cliente. Ambos multiplicaram a imple-
mentagao de ambientes e infraestruturas em
cloud.

QUAIS SAOD AS OPORTUNIDADES QUE A
IMPLEMENTACAO DO TELETRABALHO
NOS OFERECE

Detetamos cinco areas-chave nas quais po-
demos trabalhar para ajudar os nossos clientes,
ou seja, no desenvolvimento do que ¢é neces-
sario para promover o acesso ao teletrabalho
pelas empresas. Estas areas representam uma
grande oportunidade para o Canal enquanto
prescritor, Parceiro e formador de clientes. No
final, aquilo a que todos chamam de transfor-
macao digital esta nas nossas maos.
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* Local de trabalho moderno
Definitivamente, transformamos a forma de
trabalhar. Todas as empresas tiveram que estar
a par da produtividade, da colaboracao, da co-
municacdo ¢ das novas ferramentas de suporte
a0 negocio.

A chave do éxito do teletrabalho estd em fa-
cilitar a adaptagao do posto de trabalho tra-
dicional no que a flexibilidade, colaboracao,
seguranga e mobilidade diz respeito. K preciso,
mais do que nunca, dar as condi¢Ges para que
as empresas possam trabalhar de forma segura,
colaborativa e com opgdes de mobilidade.

* Ciberseguranca e dados

Os ataques cibernéticos aumentam de dia para
dia, ndo apenas em frequéncia, mas em com-
plexidade. Como estamos num mundo de cloud
sem perimetros, a protecao de dados e as apli-
cagbes tornam-se mais relevantes. Partilhamos
dados constantemente e, num mundo onde os
dados crescem exponencialmente, é crucial ter
solucdes para a sua gestdo, seguranca, vigi-
lancia, e recuperagao.

E obrigacdo de todos trabalhar em conjunto
para que tudo esteja protegido. Logo, a neces-
sidade de formacgao, em seguranca da empresa,
¢ essencial, e a sua aplicacao deve ser baseada
nao s6 nos profissionais técnicos da empresa,
mas também em cada um dos seus funciona-
rios. A responsabilidade nesta area é de todos.

* Infraestrutura

Os modelos de cloud pablicos e modelos hi-
bridos sao apostas muito claras. Neste mo-
mento, estamos a constatar que ¢ necessaria
uma constante implementacao de novos ser-
vigos que ajudem as empresas na transformagao
digital e a poder usufruir de todo o potencial da
cloud, isto porque a sua necessidade pela pro-
cura de recursos tem vindo a aumentar, ¢ novas
necessidades também vao surgindo.

As solucoes de infraestrutura de I'T, backup,
disaster recovery e hiperconectividade, vao per-
mitir que as empresas aproveitem a extensao
da cloud. A poupanga de custos e de espago,
bem como as opg¢oes de escalabilidade, sao os
argumentos através dos quais devemos tirar
vantagens para dar o salto definitivo para estes
novos modelos.

Paulo Rodrigues, Diretor Geral da GTI Software &
Networking Portugal

* Gestao de servigos

Como mostramos anteriormente, os modelos
pay-per-use e a criacdo de servigos recorrentes
sao cada vez mais. Agora, o Canal tem uma ex-
celente oportunidade para a criacao de solucoes
vinculativas e uma proposta de manutencao e
adocao de tecnologia, podendo assim acompa-
nhar os clientes neste momento de mudanga
que estamos a viver.

E 0 momento em que temos de deixar para tras
a venda baseada apenas no preco, e avangar
para um servico baseado na oferta, que agora
¢ possivel através das plataformas existentes.

* Recursos e Formacao

Aconselhamento personalizado, formacao es-
pecializada e apoio. O Canal esta disponivel
para fornecer formagdo necessaria aos utiliza-
dores para utiliza¢do correta de todas as novas
tecnologias.

Alias, podemos oferecer nao s6 formacao ao
nivel do utilizador, como também apostar na
formacao técnica e suporte, vinculado a qual-
quer servigo. Para além disto, temos ainda a
capacidade de oferecer o apoio necessario para
colocar em funcionamento solugdes para os ne-
gocios, oferecendo, por exemplo, assessoria ou
ferramentas de analise e reporting.

Na GTI, queremos que os nossos Parceiros te-
nham acesso a ferramentas que lhes permitam
“desenhar” ofertas de qualidade para o desen-
volvimento tecnologico do teletrabalho. Por
isso, estamos a langar iniciativas para agilizar o
contacto entre Parceiros e fabricantes do setor,
oferecendo-lhes a oportunidade de aprender
e descobrir as solu¢des e metodologias que os
ajudem a implementar a transformacao digital
da forma mais eficaz possivel.

Os nossos Parceiros poderao aceder, muito em
breve, a um centro de recursos com sessoes
formativas, documentacao comercial e técnica,
materiais de marketing, assim como a uma se-
lecao de sessdes ao vivo e on demand, sessOes
demo ou sessdes one to one para esclarecimento

de duavidas.

Nesta iniciativa, participam fabricantes como
Acronis, Adobe, Fujitsu, Microsoft, Poly, Ra-
dware, Red Hat, Skykick, Synology, Trend
Micro, Veritas, VMware e Zimbra.

CATALOGO DE FABRICANTES QUE
OFERECEM GTI

— Local de trabalho Moderno:

COREL, FUJITSU, POLY, SYNOLOGY,
TP-LINK, WACOM, ADOBE, DROPBOX
BUSINESS, SYNOLOGY

— Ciberseguranca:

KASPERSKY, MAILINBLACK, ONE
IDENTITY, RADWARE, TRENDMICRO,
MICROFOCUS

— Solugdes de Infraestrutura IT, Backup
e Hiperconectividade:

ACRONIS, ARCSERVE, EXAGRID, HI-
TACHI, MICRO FOCUS, RED HAT, RES-
TOREPOINT, SUSE, TEAMVIEWER, VE-
RITAS, VMWARE, SKYKICK, ZIMBRA

—Iaa$ e ferramentas de migrac¢io para
cloud:
MICROSOFT AZURE, IBM CLOUD

—MICROSOFT: Ambientes Microsoft 365 m

INFO
https://gtiportugal.pt
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B® Microsoft

Um upgrade ao
com a rede na Cloud

Quando pensamos em ambientes de cloud, pensamos em data centers

seu negocio

e conectividade e, quando pensamos em conectividade, pensamos

automaticamente na rede

y 4

a rede que interliga servidores, rou-
ters e dispositivos méveis, que per-
mite o acesso a dados e aplicagoes,
que liga 0o mundo e que, no contexto
atual, nos liga a nos.
Também em matéria de redes, nao é novidade
que a distancia, traduzindo-se em laténcia, é
um dos maiores obstaculos ao desempenho na
transferéncia e gestao de grandes volumes de
dados, a par com o congestionamento da maior
rede mundial conhecida — a internet.
Ao migrar para a cloud, as empresas podem
sofrer quebras de velocidade no acesso direto
a aplicacOes para operagdes internas, depen-
dendo se optam por solugbes infraestruturais
publicas (cloud publica) ou hibridas (cloud pt-
blica e privada), mas ¢ também certo que ga-
nham na proximidade aos seus utilizadores e
clientes, com aplicacoes e servicos preparados
para a realidade on-demand, tao preponderantes
para a atual economia digital.
O planeamento, a comecar pelo da rede na
cloud, ¢ crucial para assegurar a continuidade

dos negbcios e ganha especial relevo nesta
“nova normalidade” onde o trabalho remoto
predomina.

O Microsoft Azure permite a implementagdo
de redes virtuais em poucos segundos, que con-
ferem um ambiente isolado de conectividade
para os seus recursos na nuvem. Oferece ainda
variados produtos de rede, como balanceadores
de carga, DNS, Gateways de Aplicacoes, VPN,
pontos privados de acesso, gestores de trafego,
bem como diversas ferramentas de monitori-
zagao, a uma escala global.

A par com a necessidade crescente de reco-
lher e processar grandes quantidades de dados
em quase tempo real, observamos também um
aumento do aparecimento de novas solugdes
de computacao nas fronteiras, onde o universo
fisico e o digital se tocam (edge computing), ¢ de
dispositivos IoT.

Este novo paradigma exponencia a necessidade
e importancia de uma rede, cada vez mais,
distribuida, rapida, ¢ de larga escala. Neste
sentido, e com o advento da conectividade ul-

trarrapida e movel 5G, a Microsoft alargou as
Parcerias com a industria e anunciou o Azure
Edge Zones, que lhe permitira desenvolver apli-
cagOes escalaveis e otimizadas, diretamente co-
nectadas as redes 5G dos Parceiros.

O Microsoft Azure conta com data centers es-
palhados globalmente por mais de 60 regides,
interconectados, formando uma das maiores
redes de fibra do mundo. O Azure Front Door
permite-lhe tirar o maior partido desta rede
globalmente distribuida, para entregar aplica-
¢Oes dinamicas e de microsservigos mais pro-
ximos dos utilizadores finais. Este foi desenvol-
vido a pensar na escalabilidade e desempenho
das suas aplicagoes, dispondo de capacidade
de balanceamento, caching, protegao, e encami-
nhamento de trafego web.

Para outros cenarios, a comecar pela migragao,
certamente precisara de uma ligacdo privada a
sua infraestrutura e rede existentes.

Assim, o primeiro passo é optar por uma li-
gacdo de alta fiabilidade e seguranca desde a
sua rede on premises até a sua rede na nuvem,
através do uso de VPNs de alta disponibilidade,
ou utilizando uma interconexdo dedicada,
como por exemplo o ExpressRoute do Azure,
que oferece uma conexdo privada mais rapida,
mais confiavel, e com menores laténcias que as
tipicas conexdes pela internet.

O passo seguinte ¢ garantir seguranca ¢ con-
formidade, limitando o trafego aos recursos e
aplicacoes desejados na rede com grupos de
seguranca, implementando uma firewall de
aplicagoes web, ou até mesmo, aumentando a
protecao contra ataques DDoS. O Microsoft
Azure conta com mais ofertas de certificagao
de conformidade do que qualquer outro forne-
cedor de servicos cloud.

Finalmente, a verdadeira transformagao digital
Ppassa nao s6 pela tecnologia, mas também pela
capacitacao das pessoas, por uma estratégia
focada no consumidor e um planeamento
eficaz, assente numa rede confiavel, inovadora
e global. m

por André Pereira,
Microsoft Azure Networking Support Engineer

INFO

microsoft.pt
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BE Microsoft Azure

Imagina onde podera estar daqui a um ano, se comecar hoje?
Invista nas suas competéncias sobre a CLOUD!

Escolha os topicos Demonstre o que sabe e seja Aprenda diretamente
e os niveis de aprendizagem reconhecido por isso dos especialistas

Visite a Plataforma Microsoft Learn
e aprenda ao seu ritmo


https://docs.microsoft.com/pt-br/learn/?WT.mc_id=learnaka
https://azure.microsoft.com/pt-pt/
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O mundo mudou nos Ultimos meses; a forma como ‘as empresas
operam e como as pessoas trabalham sofreram alteracoes radicais
e, com elas, mudaram também as suas necessidades de networking.
A perspetiva que o mercado tinha no inicio do ano ¢ muito diferente
do que se verifica atualmente

por Margarida Bento

Imagem: iStock/cofotoisme



forma como trabalhamos esta a

mudar — ou, mais precisamente,

a mudanca que se estava a veri-

ficar acelerou de tal modo que,

omo muitas outras tendén-

cias tecnolégicas, deu um salto de anos numa
questao de semanas.

Muitas empresas que anteriormente ja se es-
tavam a debater com as exigéncias de cone-
tividade para suportar a sua transformagao
digital — que estavam a realizar de forma vo-
luntaria consoante as suas capacidades — foram
obrigadas, de um dia para o outro, a fornecer
conectividade remota a grande maioria da sua
forca laboral e, em muitos casos, a mudar a
forma como oferecem os seus servicos. Isto sig-
nifica que recursos que ja de si constituiam
um desafio sao postos sob uma enorme pressao
para responder a estas novas necessidades.

E nao se trata apenas de uma questao de in-
tensidade — o tipo de solugbes necessarias evo-
luiu significativamente nos ultimos meses. A
explosdo do teletrabalho transformou o que
antes eram perimetros LAN bem definidos e
securizados em redes complexas e¢ dispersas,
criando necessidades muito diferentes do que
eram ha alguns meses atras.

Por outro lado, a disrupgao econémica fez com
que muitas empresas se tornassem reticentes
em fazer investimentos significativos, criando
novas dinamicas de mercado.

“Todos os analistas referem que o mercado de
networking caiu entre 10 e 12% na EMEA,
pelo que podemos esperar alguma mudanca
nas nossas expectativas”, comenta Pablo
Collantes, Southern Europe Channel Regional
Manager da Aruba, acrescentando, contudo,
que estao também a ser criadas muitas opor-
tunidades no mercado: “Para nos, o edge veri-
ficou crescimento, e ha grandes oportunidades
na seguranca — o perimetro de seguranca das
empresas aumentou dez, cem mil vezes, de-
pendendo do nimero de colaboradores. O te-
letrabalho ¢ uma enorme oportunidade para
os Parceiros”.

Ao mesmo tempo, Antonio Navarro, Country
Manager D-Link Espanha e Portugal, relata

“uma desaceleragdo radical do mercado em
termos de projetos de networking empresarial”,
prevendo, contudo, que
muitos desses projetos

sejam retomados com o
regresso a normalidade.

“Muitas empresas co-
mecam a aperceber-se
da necessidade critica
de dispor de uma in-
fraestrutura de rede po-
derosa, flexivel e segura
para que possam conti-
nuar a oferecer servigos
de forma remota como
se estivessem no escri-
torio, pelo que muitas
deverdo investir em
switching, VPN, wireless,
etc., e isto possivelmente
servira de catalisador
para um salto defini-
tivo para a cloud”, refere, acrescentando que
“veremos uma aposta crescente na gestao cen-
tralizada das redes, tanto no wureless como em
switching, solucodes software-defined e cloud pura”.

SOFTWARE-DEFINED NETWORKING

Durante as ultimas décadas, o hardware foi
a estrela do enterprise networking. Contudo,
estas novas necessidades das empresas exigem
uma abordagem de networking que possibilite
uma maior agilidade, eficiéncia e seguranga,
com base na gestao centralizada e remota das
redes. Como tal, o software-defined networking
(SDN), em particular SD-WAN;, constitui uma
grande oportunidade para os Parceiros.

O suporte de SDN a nivel empresarial ¢ cada
vez mais necessario, sobretudo, sublinha An-
tonio Navarro, “em projetos de muita alta den-
sidade de porte nos quais se procure reducao
de custos, gestdo unificada multiplataforma,
maior fiabilidade e menor tempo de inatividade
e um nivel alto de personalizacao”.

Redes intent-based permitem um uso mais efi-
ciente da largura de banda das redes WAN,
permitindo topologias de rede resilientes e ali-
nhando, mais que nunca, a conetividade com as

Pablo Collantes, Southern Europe Channel

Regional Manager da Aruba

necessidades do neg6cio. Ao permitir acesso a
novos servigos e aplicacdes com base na cloud,
as redes SD-WAN re-
duzem o tempo de im-
plementacao de ser-
vigos, criam resiliéncia
no acesso as aplicacoes
e oferecem uma arqui-
tetura de seguranca ro-
busta — capacidades de
que muitas empresas ne-
cessitam urgentemente.

“As redes SD-WAN sdo
uma solucao facilmente
vendida as-a-Service,
permitindo alargar o
portfélio dos Parceiros
numa area na qual, no
passado, apenas fornece-
dores de servigos o po-
diam fazer”, acrescenta

Pablo Collantes.

NETWORKING AS-A-SERVICE

Outra consequéncia da pandemia fortemente
sentida pelo Canal ¢ a reticéncia das empresas
em fazer grandes investimentos a curto prazo,
face a disrupgao econdomica que se esta a fazer
sentir. Em conjunto com a necessidade de tec-
nologia que suporte as suas novas necessidades
de networking, os modelos as-a-Service surgem
como solugao ideal.

Este sera, garante Antonio Navarro, um dos
setores tecnoldégicos com maior crescimento
previsto para os proximos anos.

“Plataformas que permitam a gestdo remota
e a venda de servigos em modelos multi-tenant,
multi-layer e multi-site serao um dos pilares tecno-
légicos mais importantes”.

“As empresas vao exigir mais flexibilidade nos
seus investimentos, pelo que a transicao do
CapEx para OpEx vai ser uma tendéncia”, ga-
rante Pablo Collantes. “Isto é uma realidade
no mercado de software, e no mercado de
hardware também o serd”.

Como tal, os Parceiros vao seguir esta ten-
déncia, e os mais inovadores ja estdo de mo-

JUNHO | 2020 | 41


https://es.linkedin.com/in/pcollantes

ENTERPRISE NETWORKING

mento a evoluir para Managed Service Providers e
as suas ofertas vao mudar de acordo com isto,
garante o responsavel.

SEGURANCA

A seguranga ¢ um tema muito debatido no con-
texto da proliferacao do teletrabalho. De um
dia para o outro, empresas que até a0 momento
tinham implementado medidas de seguranca
a pensar apenas na prote¢ao de um perimetro
fechado e geograficamente restrito tiveram de
fornecer a dezenas, centenas ou mesmo mi-
lhares de colaboradores acesso as aplicagoes
que usavam para trabalhar no escritério.

Inicialmente, a prioridade foi a continuidade
do negdcio — ignorando o facto que fornecer
acesso as aplicacdes significa fornecer acesso a
rede corporativa, sem nenhumas das medidas
que anteriormente garantiam a sua seguranca.
Isto causou, e continua a causar, um grande
namero de vulnerabilidades com as quais a
maioria das empresas nao tem a capacidade de
lidar apenas com as solu¢ées de networking que
dispunham originalmente e que, até agora, se
mantiveram adequadas.

“Esta nova realidade trard uma maior cons-
ciéncia, tanto ao Canal como as empresas, da
necessidade de conectividade ilimitada e segura
com a possibilidade de gestdo remota da rede
sem necessidade de deslocamento de técnicos,
pelo que veremos um maior investimento em
solucoes de seguranca”, refere Antonio Navarro.

Nesta fase inicial, denota Pablo Collantes, todas
as empresas adotaram solucOes temporarias,
mas vao ter de comecar a pensar no longo prazo
para estabelecer solucGes estaveis e a seguranca

sera um fator chave a ter
em consideracao.

“Todas as politicas de
privacidade implemen-
tadas pelas empresas nas
suas sedes tém agora de
ser expandidas para as
casas dos seus colabora-
dores, ou pelo menos de
parte deles”.

Para isto acontecer,
acrescenta Antonio
Navarro, o Canal sera
“essencial como motor
de implementacdo
destas politicas e da
adogdo de novas tecno-
logias”.

IMPACTO NO CANAL

As previsoes feitas pelo mercado no inicio deste
ano, em grande parte, deixaram de ser apli-
caveis a realidade em que vivemos agora, € o
Canal tera de se adaptar.

Todas as areas que possam oferecer valor aos
negdbcios verificarao crescimento, prevé Pablo
Collantes: “servicos de localizacao, solucoes
de visibilidade, analitica — no fundo, todas as
infraestruturas de networking que oferecam
dados importantes aos decisores das empresas”.

Independentemente das areas e solugdes de
networking que ganharem primazia no mer-
cado, os modelos de negocio, por muito que
tenham sido no passado adequados, terdo
também de acompanhar a mudanga.

Antonio Navarro, Country Manager D-Link
Espanha e Portugal

Antonio Navarro preveé
que, mais do que areas,
o principal fator de su-
cesso serda o tipo de
proposta que os fabri-
cantes podem trazer ao
mercado.
“Fabricantes que
possam transmitir uma
mensagem de solugdo
global, com um preco
atrativo, uma margem
interessante para o
canal e um bom suporte
pré e pés-venda, desta-
car-se-20 na hora de co-
megar um novo projeto
de networking”, refere.

Relativamente aos Parceiros, prevé que haja
uma redugao da abrangéncia, sobretudo nos
pequenos parceiros. Ainda assim, isto vira a
fortalecer os parceiros que tenham apostado
na formacao e em desenvolver um portfélio e
modelo de negdcio que tragam valor acrescido
aos seus clientes. m

RESUMO

* A explosao do teletrabalho estd a mudar as necessidades de net-
working das empresas;

* As empresas estdo a hesitar em fazer grandes investimentos ini-
clais, procurando modelos as-a-Service;

o Haverd um crescimento no software-defined networking e solugoes
de seguranga;

* Os Parceiros terdo de se reinventar para se poderem diferenciar

com ofertas e servigos de valor acrescentado.
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Acesso remoto:

o novo normal

Com a recente explosao do teletrabalho, muitas empresas estao a ser

deparadas com a necessidade de uma solucao escalavel, flexivel e segura

que permita ligar um grande numero de colaboradores remotamente a rede

empresarial

uma altura em que grande parte
das empresas tém a maioria da
sua forca laboral a trabalhar a
partir de casa, a capacidade de
oferecer acesso remoto a rede
corporativa de forma segura e confiavel, de
acordo com um plano de contingéncia, é vital
para assegurar a continuidade de negdcio e, em
muitos casos, um desafio consideravel para as
equipas de I'T, especialmente em empresas de
maiores dimensdes com centenas ou milhares
de colaboradores em casa, uma escala a qual
as solugoes tradicionais de acesso remoto se
tornam incomportaveis.
As solucdes de acesso remoto da Aruba ofe-
recem uma conetividade robusta, segura e agil,
e a gestao na Cloud através do Aruba Central
permite de forma rapida enderegar um con-
junto vasto de requisitos para acesso remoto,
de forma centralizada a partir de uma tnica
consola de gestao

0 QUE E 0 ARUBA CENTRAL?

O Aruba Central é a uma plataforma cloud-
-native que funciona como centro de comando
de todas as operagoes em infraestruturas LAN,
Wireless LAN, VPN e SD-WAN, nas diversas
localizacoes desde os acessos e/ou escritorios
remotos, campus ou centros de dados.
Utilizando uma metodologia de operacao ba-
seada em AlIOps, seguranca suportada em
modelo Zero Trust Security e integragdo com
sistemas de help desk, as organizac¢bes que
pretendem desenvolver iniciativas sobre novas
formas de trabalho em casa, podem recorrer ao
Aruba Central para facilmente conectar os seus
colaboradores a servigos na Cloud ou on-pre-
mises, numa experiéncia de trabalho em casa
ou em mobilidade.

VANTAGENS CLOUD-NATIVE

De forma a garantir a implementacao de
acessos remotos consistentes e eficientes, o
Aruba Central dispde na sua base de funcio-

nalidades importantes como, Gestdo Cen-

tralizada, Aplicacdes e Servigos on-demand,
Escalabilidade e Resiliéncia e Atualizacoes de
Software e Configurac¢oes Over-the-Air.

IMPLEMENTAGOES FLEXIVEIS

O Aruba Central gere todo o ciclo de vida das
redes LAN e WLAN Aruba, dos tineis VPN
overlay e dos concentradores VPN, além dos
acessos dos clientes VPN VIA.

Pontos de acesso Aruba em modo
IAP-VPN

O modo IAP-VPN disponibiliza recursos com-
pletos de rede corporativa para colaboradores
e locais remotos que necessitam de um ou mais
pontos de acesso por site, e permite a mesma
experiéncia segura de conectividade que os
utilizadores tém numa rede empresarial, in-
cluindo acesso ao mesmo SSID, Intranet, im-
pressoras partilhadas, e até telefonia VoIP. Os
utilizadores simplesmente conectam um ponto

de acesso a uma ligacdo a Internet e ligam-no
a energia, sem necessidade de qualquer confi-
guracao manual adicional.

O modo TAP-VPN permite que os APs atuem
como gateways, encaminhando o trafego
através de taneis VPN overlay seguros, até a
um concentrador VPN (VPNC) também gerido
pelo Aruba Central, que garante o roteamento
do trafego para outras redes, disponibilizando
ainda funcionalidades de seguranca tais como
politicas de firewall aplicacional para o trafego
com e sem fios.

Acesso VPN movel com o cliente Aruba
VIA

Para estudantes, colaboradores externos e fun-
cionarios conectados em redes Wi-Fi publicas
ou pessoais, o0 Aruba VIA é um cliente VPN
que fornece acesso seguro aos recursos da em-
presa. O Aruba VIA fornece ligagdes VPN se-
guras com encaminhamento total ou parcial do
trafego para um concentrador VPN gerido pelo
Aruba Central.

Implementac¢des Cloud ou On-Premises
Os pontos de acesso geridos pelo Aruba Cen-
tral podem também estabelecer taneis IAP-
-VPN para um Mobility Controller gerido
localmente. Este é um cenario ideal para or-
ganizagdes em fase de migragao para a Cloud,
e que necessitam de rapidamente escalar a sua
infraestrutura de acessos remotos.

||V|P|.E|V|ENTI-\§A0 DE POLITICAS
UNIFICADAS

Para simplificar e proteger o acesso a rede,
todos os pontos de acesso Aruba sao disponibi-
lizados com uma Firewall Aplicacional (Policy
Enforcement Firewall ou PEF), uma funcio-
nalidade Cyber Catalyst, que permite reduzir
o risco de ataques cibernéticos. Desta forma é
possivel inspecionar o trafego localmente em
cada site remoto ou centralmente no concen-
trador VPN, garantindo que todos os sites re-
motos mantém uma aplicagdo de politicas de
seguranga consistente, consoante o tipo de uti-
lizador, por exemplo, convidado, colaborador
externo ou funcionario, tipo de dispositivo,
aplicacdo ou localizac¢do. B

INFO

arubanetworks.com
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D-Link

Os switches mais versateis para o salto para

as redes LAN 10 Gigabit

A gama mais completa de solugoes Switching 10 Gigabit desde as PMEs ao Enterprise

D-Link, com uma vasta experiéncia em redes empresa-
riais e de data center, tem desenvolvido, nos ultimos anos,
tecnologia que permite uma migracdo para LAN 10
Gigabit, refletida na mais ampla gama de Smart Managed
Switches, tanto para ambientes puros a 10Gb, como para

ambientes hibridos de 1.000 Mbps e¢ 10 Gbps. Vocacionadas para
aplicacbes empresariais e corporate, as gamas Switching Enterprise
da D-Link dispdem de alta capacidade de gestdo em Layer 2 e Layer
3, bem como uplinks de cobre e fibra, para LANs empresariais e para
ligagbes a servidores.

GAMA DGS-1510

Solucoes perfeitas para o
deployment de redes Gigabit e
10 Gigabit
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» Stacking fisico até 6 unidades para adicionar
ligacoes DHCP Server;

* Uplinks 10 Gigabit (SFP ¢ SFP+), eliminam
constrangimentos de rede e fornecem conexoes
de baixa laténcia para servidores e storage;

* Opcoes PoE e PoE+ até 370W Power Budget;
* Uma interface web intuitiva, suporte SNMP
e uma poderosa interface de linha de comando
(GLI) fornecem um conjunto completo de re-
cursos de gestao;

* Layer 3, Routing estatico, MSTP, LACP;

* Inter-VLAN Routing, ajudam a reduzir a
pressao nos routers e backbone de redes, me-
lhorando a eficiéncia geral da rede.

PROGRAMA DE PARCEIROS D-LINK

GAMA DGS-3130

A solucao ideal para o Core
Enterprise, Managed Switches
L3 com uplinks 10 Gigabit de
cobre e fibra

* 6 portas 10G (2 cobre, 4 fibra 6tica SFP+);

* Gestao avancada Layer 3 (Static Routing,
RIPv1/v2/ng, OSPF, VRRP, IPv6);

* Empilhamento fisico redundante de até 9 uni-
dades (342 portas), DHCP Server;

* As funcionalidades de seguranca avancada,
como ACL, Storm Control e IP-MAC-Port
Binding (IMPB) com DHCP Snooping ga-
rantem a integridade da rede;

* Gestao Web, porta consola e I'ull CLI;

* Compatibilidade com standards OAM de
Carrier Ethernet (CE) que proporciona resi-
liéncia e escalabilidade;

* ERPS (Ethernet Ring Protection Switching),
permite redundancia em redes de agregacdo.

GAMA DXS-5000
Uma rede a prova de futuro

* Leaf-Spine, Top-of-Rack (ToR) para Core,
End-Of-Rack para data center e virtualizagao;
* Recursos de redundancia, incluindo fontes de
alimentacao hot-swap e prateleiras redundantes
de ventiladores;

* VXLAN permite implementagdo de arqui-
teturas VLAN maiores, utilizando um ID de
24 bits;

* Compativel com SDN Openllow v1.0/1.3 ¢
redes definidas por software, como Cumulus
Network;

* Combinagoes de portas 10G e 40G;

* Suporte ONIE fornece flexibilidade e esca-
labilidade adicionais, com opgao para a insta-
lagao do Sistema Operativo de Rede preferen-
cial, ou utilizando o D-Link OS pré-carregado;
* 1.3 avancado OSPF, BGP, Graceful Restart,
BID e L3 multicast.

Através do Programa Value in Partnership+ (VIP+), a D-Link oferece
vantagens aos seus Parceiros como promogoes exclusivas e webinars;
formagdo online através do portal D-Link Academy, com certifica¢oes
oficiais; trainings presenciais; acesso a leads; fundos de desenvolvimento
de marketing; prémios trimestrais; D-Link Laboratory, com oferta de des-
contos de mais de 60% em solucoes de Networking da D-Link de altima
geragao; D-Link for Business, com ferramentas suplementares que ajudam
o Parceiro a concorrer a projetos de alto nivel com as maximas garantias.

Os Parceiros VIP+ beneficiam de tudo isto, usufruindo ainda do su-
porte técnico e comercial prioritario diretamente do fabricante, com uma
grande equipa de profissionais dedicada a apoiar os seus Parceiros em
todo o processo.. B
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Switches desde o Core....
ao extremo da rede

@ VERSATILIDADE INDUSTRIAL: SWITCHES E ROUTERS M2M

.. COM FIBRA OPTICA, COBRE, STACKING, PoE, SWITCHES ROBUSTOS E GESTAO EM ANEL
GIGABIT, 10G, 40G, 100G, METRO ETHERNET ~ 771 TODAS AS CERTIFICACOES DO SETOR
GESTAO: SMART, MANAGED L3, CLOUD D-LINK, LIDER EM SWITCHING SMART DO MERCADO IBERICO

53_&, VLANs, AUTO VolP, STATIC ROUTING SEGUNDO OS DADOS CONTEXT, CONSULTORA LIDER
WEB GUI, CLI, OSPF, MSTP, SDN DO CANAL DE DISTRIBUICAOTI

L ' ilizadores ﬂ
WIFI Pro para alta denSIdade de Ut GESTAO UNIFICADA COM CAPACIDADE MULTISITE

CLOUD PURA COM ZERO TOUCH (NUCLIAS CLOUD)
OU HIBRIDA (NUCLIAS CONNECT)

ak PORTAL CATIVO/ HOT-SPOT 2.0/
GESTAO LARGURA DE BANDA E RF/
o TICKETING / MULTIPLOS SSID
- R

PONTOS ACESSO INTERIOR/EXTERIOR CERTIFICADOS
PARA PROJETOS COM FUNDOS WIFI4EU

- Valuein pt-sales@dlink.com
N D-Link ‘ Partnership” https://dlink.com/pt/pt
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Fibra otica — o alicerce das redes empresariais

Pela sua largura de banda, robustez
e versatilidade, a fibra otica revela-se
a resposta ideal para os requisitos de
networking cada vez mais exigentes
das empresas

a era da digitalizacao, em que a
Internet ¢ a espinha dorsal dos
processos e servigos das empresas,
dispor de conetividade rapida,
robusta e eficiente deixou de ser
uma mais-valia para passar a ser uma neces-
sidade basica. Sejam solucdes cloud fornecidas
por terceiros ou sistemas proprietarios
geridos in-house, rara ¢ a empresa na qual
plataformas digitais nao representem um
papel fundamental no seu funcionamento
interno, e cada vez menos sao as que nao
oferecem pelo menos parte dos seus ser-
vicos online. Gomo se nao bastasse, as
aplicagbes envolvidas requerem largura
de banda cada vez mais altas — basta
olhar para a atual omnipresenca da vi-
deoconferéncia e streaming como alter-
nativas a comunicagao presencial.
Como tal, fibra 6tica mostra-se cada vez
mais a escolha ideal para ir ao encontro
das necessidades de networking das em-
presas, oferecendo alta performance com baixo
custo e facilidade de manutengao. A sua maior
largura de banda suporta taxas de dados muito
maiores, enquanto a baixa degradacao do sinal
— 3% a distancias maiores que cem metros, nas
quais hé a perda quase total do sinal em cobre —
permite cobrir distancias muito superiores. Por
ultimo, por depender de um sinal luminoso em
vez de corrente elétrica, a fibra 6tica é imune a
interferéncia eletromagnética, prevenindo dis-
tarbios na rede resultantes de radiacdo externa.
Adicionalmente, os equipamentos de fibra otica
para data center tendem para uma maior faci-

lidade de instalacdo, ampliagdo e manutengao,
reduzindo o tempo e despesas envolvidos na
gestao da infraestrutura.

SISTEMAS LCS® LEGRAND PARA FIBRA
OTICA

A gama LCS® da Legrand, desenhada para
aplicacoes de 40 Gbps, 100 Gbps, e sistemas
mistos para aplica¢oes de alta densidade, ofe-
rece uma selecdo de painéis e gavetas modu-
lares para data center ¢ LAN concebidos para
agilizar as operagoes de instalacdo, ampliacao
e manutencdo dos sistemas de fibra otica,
para uma alta performance e disponibilidade

a menor custo, mesmo em aplicacGes de alta

densidade.

As gavetas modulares Legrand para fibra 6tica
permitem flexibilizar e otimizar o uso do es-
pago ao possibilitar a alteragao dos blocos mo-
delares — sejam estes usados, vazios, ou adapta-
dores M'TP — com fixagao rapida. Compativeis
com conetores SC, ST, LC, APC, SC APC,
permitem a a instalacdo de quatro cassetes de
24 fibras LG com total de 96 fibras LG por
cada 1 U.

Adicionalmente, as gavetas e painéis modu-
lares de alta densidade incluem cassetes de fibra
oOtica extraiveis pela frente e parte traseira. Tal
como os painéis de cobre Legrand, equipados

com o mesmo sistema de cablagem, permitem
a combinagao de fibra e cobre na gaveta para
aplicagoes mistas de alta densidade e cat. 8.

CABLAGEM

A gama LCS’ inclui uma larga selecao de cor-
ddes e cabos 6ticos mono e multimodais até 24
fibras para atender as diversas especificagoes de
cada aplicagdo, com diferentes conetores SC,
LC, ST e SC/APC.

As fibras multimodais, por terem um maior
diametro de ntcleo, permitem transmitir dife-
rentes tipos de sinais oticos, tornando-as mais
versateis. No entanto, devido as diferentes velo-
cidades de propagacao dos varios modos, estao
sujeitas a distor¢ao do sinal a longas distan-
cias. Como tal, as fibras multimodo sao
utilizadas em instalac¢Ges no interior, que
requerem menores distancias de trans-
missao, e possibilitam a utilizagdo de uma
maior variedade de ativos disponiveis no
mercado, revelando-se particularmente
versateis em infraestruturas de I'T com
equipamentos legacy ou restritas a equi-
pamentos mais econémicos por questoes
orgamentais.

Por seu lado, as fibras monomodais ade-
quam-se a instalacdes no exterior, e ja
permitem cobrir distancias maiores e
atingir velocidades de transmissao mais
altas.

A Legrand oferece cabos 6ticos multimodais
OM2, OM3 e OM4, adequados a redes até
10 Gb com uma distancia maxima de 82, 300
e 550 metros, respetivamente, ¢ monomodais
OSI1 e OS2 para ethernet de 1Gb. Destes tl-
timos, cabos 6ticos OSI apresentam um grau
superior de distor¢ao modal, tornando-se uma
opcao mais econémica para interiores, en-
quanto os OS2 se adequam a aplicacGes exte-
riores até dois quilometros. B

INFO
legrand.pt
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FIBRA OTICA LCS3
UMA OPCAO SIMPLES E FIAVEL

A gama de painéis modulares e gavetas Legrand totalmente
renovados em versoes de muito alta densidade agilizam as
operacoes de instalacao, ampliacao e manutencao dos sistemas
de fibra dtica para uma performance a toda a prova.

GAVETA MODULAR PAINEL MODULAR DE ALTA DENSIDADE GAVETAS DE MUITA ALTA DENSIDADE PAINEL MODULAR DE ALTA DENSIDADE

- Possibilidade de alterar os blocos modulares, - Inovadora solucao de fixacao rapida - Solucao inovadora até 576 conectores - Cassetes extraiveis pela frente e parte traseira
obturadores, adaptadores MTP.,... - Possibilidade de adicionar cassetes com espaco -Opcdoem1,2e4U - Botao de pressao para facil extracao

- Permite instalar 4 cassetes de 24 fibras LC com para acondicionamento da fibra perfeitamente - Compativel com cassetes MTP - Cassete extraivel de FO MTP

total de 96 fibras LCem 1U adaptado - Gestao de cablagem integrada - Combinacao de fibra e cobre na gaveta

- Combinacdo de cassetes de fibra e cobre no

; - Sistema de gestao de cabos e corddes
mesmo painel modular

Conheca toda a oferta no:
Catalogo LCS®

SCAN ME
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O futuro das organizacoes na cloud

Segundo dados de um estudo da IDC, cerca de 70% das empresas a atuar em
Portugal ja utilizam servigos e tecnologia na cloud

s empresas portuguesas tém

vindo a abragar a transformacao

digital e as iniciativas associadas

a cloud, sempre com um objetivo

omum: o aumento da eficiéncia,

quer no que diz respeito as suas infraestruturas
de I'T, quer também nos processos.
“A pandemia encontrou as empresas em di-
ferentes estados de adocao [de transformacao
digital] e acabou por acelerar este processo”,
explica Manuel Domingues, Diretor de Infraes-
trutura de I'T do Novo Banco.
A Sumol-Compal era uma das empresas que
estava a preparar um roadmap para comegar
a sua transformacdo digital e, com toda esta
situagdo, viu-se forcada a acelerar o pro-
cesso. Assim, optou por apostar na analise
de dados e em solucdes digitais e percebeu
que “o caminho era a cloud”, garante Diogo
Lopes, I'T and Digital Transformation Diretor
na organizagao.
No MultiCloud Webinar Serie 2020, os espe-
cialistas da IDC e dos seus Parceiros falaram
da melhor forma de delinear e avangar com
uma estratégia multicloud.
A cloud tem vindo a tornar-se um importante
fator de diferenciacao. Segundo dados de um

W

*rasnnt®

Imagem: Designed b

estudo da IDC, cerca de 70% das empresas a
atuar em Portugal ja utilizam servigos e tecno-
logia na cloud ou estao em contacto direto com
essa realidade. Os decisores das areas de IT
e neg6cio reconheceram que uma abordagem
single-cloud ou one-size-fits-all nao garante a fle-
xibilidade que procuram. Por outro lado, o
conceito multicloud permite otimizar recursos
e infraestruturas de I'T e suportar uma consis-
tente entrega de servicos.

Para Carla Arend, Lead Analyst, IDC Cloud
EMEA Research, ha fatores que determinam
o sucesso da cloud, como a construcdao de uma
plataforma digital baseada na cloud que per-
mita a capacidade de resposta, escalabilidade e
resiliéncia, o alinhamento da adogdo da cloud
e a governagao operacional de I'T com os re-
sultados de negocio, ¢ ainda a utilizacdao da
cloud como fator decisivo na inovacao de cada
organizagao.

“Neste momento, a maior parte das empresas
ja tém uma abordagem enquadrada na ideia
‘hybrid multicloud’. ‘Hybrid’ no sentido de ser
local ou na cloud publica ou privada, e ‘mul-
ticloud’ no sentido de ter varios cloud service
providers diferentes. Esta tem sido uma ten-
déncia crescente em Portugal e no resto do

mundo”; acrescenta Frederico Mufioz, Chief
Architect da IBM.

Jodo Moro, Indirect and Hybrid IT Sales
Manager da HPE Portugal, defende o modelo
Multicloud-as-a-service como forma de ino-
vacdo nas organizacoes, em que estas pagam
apenas aquilo que utilizam, tém uma possibili-
dade de escalabilidade, flexibilidade e escolha.
O facto de o mundo ser hiperconectado é uma
evidéncia. Existe um grande nimero de dispo-
sitivos e pessoas a produzirem dados, a conec-
tarem-se entre si, e a fazerem a partilha dessa
mesma informacao.

“Hoje, os dados funcionam como uma moeda.
Existem estudos que dizem que em 2022, 50%
dos dados estarao no edge, sendo aquilo que
esta fora da multicloud e do data center”
Pascal Huijbers, Diretor Geral da IP Telecom
partilha a mesma opinido e acredita que “as
empresas precisam de ser capazes de reagir as
necessidades didrias dos clientes”, seguindo um
modelo operacional baseado num modelo de
negocio de transformacao e ecossistema, em
formas digitais de interagdo com o cliente e
na reorganizagdo do modelo-alvo e do digital
landscape.

No entanto, este é um conceito que tem
também associado, alguns desafios, como a
falta de experiéncia a nivel organizacional,
tecnologico e de processos, no sentido de se
assegurar uma transicdo abrangente e estru-
turada para a multicloud, bem como um con-
trolo eficiente dos diferentes fornecedores de
cloud e respetivos servicos, desde o desenvol-
vimento a faturacao.

“A nossa adaptagao a cloud foi uma coisa pre-
parada e € importante que as empresas nao em-
barquem neste processo sem uma estratégia”,
conclui Pedro Enes, Cloud Architecture &
Integration Competence Center Lead, EDP. m

RESUMO

e A COVID-19 trouxe consigo uma nova forma de trabalhar,
criando desafios ds organizagies;

* A cloud tem vindo a tornar-se um tmportante fator de diferen-
clagdo;

* O conceito multicloud permite otimizar recursos e infraestruturas

de I'T e suportar uma consustente entrega de servigos.
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Uma sociedade
cashless ameacada por

ciberataques?

A digitalizacdo dos pagamentos esta a aumentar, mas Portugal ainda esta longe
de ser uma sociedade cashless. Esta realidade apresenta alguns desafios em

termos de ciberseguranca

por Diana Ribeiro Santos

Smartpayments Congress teve
como foco principal a digitali-
zagao dos pagamentos, e con-
sequentemente, os desafios
inerentes de ciberseguranga.
De acordo com um estudo recente do Banco de
Portugal, 60% dos pagamentos realizados em
territorio nacional ainda sao feitos em nume-
rario, o que demonstra que Portugal ainda esta
longe de ser uma sociedade cashless.
Apesar de ter sido registado um crescimento
nas formas de pagamento eletrénico devido
aos processos de transformagao digital das em-
presas, “em 2019 os levantamentos em nume-
rarios nas ATM cresceram 1% em quantidade
e 2,7% em valor”, garante Hélder Rosalino,
administrador do Banco de Portugal.
“Caminhamos para uma desmaterializagdo
dos cartdes e uma explosao do uso de solugoes
digitais para fazer pagamentos”, afirma Paula
Antunes da Costa, Country Manager da Visa.

UMA SOCIEDADE CASHLESS E 0S
DESAFIOS DA CIBERSEGURANCA

A transformacdo para uma sociedade cashless e
de comércio digital ainda apresenta indicadores
menos bons em termos de ciberseguranca.

“O principal desafio de uma organizacao
¢ fazer a reducao do risco, criar uma resi-
liéncia na resposta das mutacoes do ataque,
e acima de tudo, apostar em novos servicos
digitais, novas apps, IoT*, explica Daniel
Cagador, Data Protection Officer do Banco
Montepio.

Na perspetiva de Filipe Moura, Co-CEO ¢
Co-Founder da Ifthenpay, a ciberseguranca
nao ¢ apenas um problema do IT, mas sim
de toda a organizacdo. O problema da ciber-
seguranca deve ser abordado de uma forma
vertical, desde o CEO, e onde “a prevencao ¢ a
palavra-chave”, acredita.

Assim, ¢ importante estar atento as técnicas
utilizadas para explorar as vulnerabilidades das
empresas que muitas das vezes se encontram
no proprio sistema, no site ou na app, visto que
a complexidade da organizagdo faz com que
exista um grande incremento das superficies
de vetor de ataque.

Dado o contexto pandémico atual e toda a
situacdo de teletrabalho, é necessario que as
empresas, se preocupem em oferecer o mesmo
nivel de protegao ao material de trabalho dos
colaboradores que oferecem quando estao no
seu espaco fisico.

“Sao cada vez mais comuns os ataques de
phishing massivos, quer em dispositivos mévelis,
quer na cloud, que depois tentam ter acesso
a outros sistemas que atualmente estdo, na
maioria dos casos, nas habitagdes dos colabo-
radores, e que ndo tém um antivirus suficiente-
mente forte para combater ataques de phishing,
de malware dia zero ou de cryptominig”, ga-
rante Rui Duro, Country Manager da Check
Point Software.

“Os dispositivos moéveis sao umas das areas
de maior risco, visto que 63% dos acessos as
entidades financeiras sao feitos via web e ainda
existe uma falta de investimento neste setor, o
que representa uma oportunidade para quem
ataca”. Assim sendo, as organizagoes tém que
estar focadas na protecdo da identidade do
cliente, sendo preciso garantir que as creden-
ciais sdo tratadas de forma segura, e que todas
as acoes efetuadas tém critérios de autenticacao
fortes.

De forma a evitar o roubo de informacao ban-
caria, “é ainda importante utilizar os canais
de comunicagao, como as apps e os sites, para
sensibilizar os utilizadores para esta realidade e
para o phishing, fazendo campanhas gerais em
modo de alerta”, explica Daniel Cagador, Data
Protection Officer do Banco Montepio.

Para Rui Duro, a ciberseguranca assenta em
trés pilares: as pessoas, que devem estar (in)
formadas sobre esta realidade; os processos das
empresas, que devem ser simples e claros acerca
de como a informagao pessoal coabita com a
informagao empresarial nos dispositivos mo-
veils, por exemplo; e, por tltimo, ter tecnologia
que ajude as pessoas e 0s processos a evitar
ataques e a deteta-los.

“Os bancos e as grandes institui¢des estao
muito bem preparados, investem em tecno-
logia e em recursos especializados; ja por outro
lado, quer por incapacidade financeira ou por
falta de know-how, existem pequenas e médias
empresas que acreditam que podem nao ser
atacadas, dado o seu tamanho”, conclui.

O IT Channel ¢ media Partner do
SmartPayments Congress. B

* A digitalizagdo dos pagamentos vai crescer nos proximos anos;
e Portugal ainda estd longe de ser uma sociedade cashless;
* A transformagdo para uma sociedade cashless apresenta desafios

em termos de ciberseguranga.

JUNHO | 2020 | 49



PARCEIRO

DO MES

“As nossas solucoes adaptam-se as
necessidades de cada cliente”

A Decunify implementa solugdes tecnolégicas que
simplificam processos, poupam recursos e melhoram
o retorno dos investimentos nas areas de data center,
infraestrutura digital, colaboragao, dudio e video

POSICIONAMENTO E
EVOLUCAO

A Decunify foi fundada em 2001
e assume a capacidade de enge-
nharia e gestao de projetos, tendo
uma filosofia de inovacgao e dife-
renciagdo numa oferta global de
solugoes.

Esta organizacdo implementa
solugdes tecnologicas que sim-
plificam processos, poupam re-
cursos ¢ melhoram o retorno
dos investimentos nas areas
de data center, infraestrutura
digital, colaboracao, 4udio e
video.

No cenéario atual, toda as areas
estao muito ativas, nomeadamente
as solucoes de colaboracao, solu-
¢des de Gestao Documental para
ajudar as empresas na transicao
Digital, Secure Remote Desktop,
pois com cada vez mais colabora-
dores em teletrabalho a seguranga
do posto de trabalho, esta a ser
uma das principais preocupagoes,
e seguranca fisica muito ligada a
detecao e controlo de acessos co-
nectados com medida de tempe-
ratura corporal.

Ao longo da sua atividade, a
Decunify registou um crescimento
constante do volume de negocios,
apresentando sempre resultados
positivos e atingindo, em 2019, os
18,4 milhoes de euros de faturacao
anual.

Atualmente, esta é uma orga-
nizagdo que conta com mais de
90 colaboradores em Portugal, e

ja desenvolveu projetos noutros
paises Europeus e Africanos, fruto
de parcerias que estabelecem.

A Decunify acredita que o mer-
cado nacional ¢ desafiante de-
vido aos varios segmentos de
atuacdo, e admite que se encon-
tram perfeitamente adaptados a
realidade atual, mas, paralela-
mente, num processo de apren-
dizagem e reorganizacao, para
que possam reagir as necessi-
dades futuras dos seus clientes e
Parceiros.

COM QUEM TRABALHAM?

“As nossas solugdes adaptam-se
as necessidades de cada cliente”,
afirma o Engenheiro Jos¢ Manuel
Oliveira, CGEO Decunify.
“Podemos dizer que cerca de 70%
das cem maiores empresas nacio-
nais trabalham connosco, mas
também as PME, muito repre-
sentativas do tecido empresarial
do norte do pais, fazem parte das
nossas referéncias”.

A Decunify privilegia os fabri-
cantes de referéncia para cada
tecnologia com que trabalha e
explica que nao faz parte da po-
litica da empresa trabalhar com
muitos fabricantes, pois preferem
estabelecer relagdes de Parceria
duradouras, rentaveis para ambas
as partes, e ter recursos técnicos
certificados naqueles com quem
trabalham.

“Os fabricantes com quem traba-
lhamos sdo, para nés, muito mais

Parceiros do que fabricantes. Neste

momento, ndo deverdo ultrapassar
as trés dezenas”, garante.
“Podera acontecer que a curto/
médio prazo possamos estabelecer
relagdes de Parceria com novos
fabricantes, resultantes de novas
solugdes que possamos vir a incluir
no nosso portfélio. Nao descarto,
de forma nenhuma, essa dispo-
nibilidade. O que nao prevejo é
substituir nenhum dos nossos Par-
ceiros atuais”.

ESTRATEGIA DE EXPANSAOQ

A Decunify procura ser um Par-
ceiro (e ndo apenas um fornecedor)
que ajuda os seus clientes a crescer
e a implementar melhorias na sua
organizagao.

Neste momento, a estratégia desta
organizagao passa por consolidar
a sua presenca no mercado na-
cional, como um player importante
nas areas das TIC.

“Devido a situacao atual, que nos
apanhou a todos completamente
desprevenidos e que alterou todas
as nossas estratégias definidas no

inicio do ano, o nosso foco ime-
diato passa por sermos capazes de
cumprir o nosso dever social de
garantir o bem estar das familias
dos nossos colaboradores, o que
estamos integralmente a cumprir,
nao perspetivando qualquer tipo
de corte de postos de trabalho”,
explica o CEO da Decunify.

“Nao menos importante, € sermos
capazes de garantir aos nossos
clientes e Parceiros, os servigos
necessarios para que eles possam
continuar a operar em cada um
dos seus ramos de atividade, aju-
dando muitos deles em processos
de transformacdo para novas rea-
lidades de funcionamento”. B

RESUMO

* A Decunify foi fundada em 2001 e apresenta
uma_filosofia de inovagdo e diferenciagdos

o Implementa solugdes tecnoldgicas que simpli-
JSicam processos, poupam recursos ¢ melhoram o
retorno dos investimentos;

* A sua estratégia passa por consolidar a sua
presenga no mercado nactonal, como um player

importante nas dreas das TIC's.

50 [ [TCHANNEL.PT



CASE STUDY

“A nossa visao € simples: vemos o SaaS
como o futuro”

A Mobrand é uma empresa de tecnologia de andncios que pretende criar valor
na inddstria de marketing digital de desempenho. A OVHcloud é o seu Parceiro

tecnoldgico desde o inicio da fundagao

por Diana Ribeiro Santos

MOBRAND

A Mobrand comecou por ser uma startup fo-
cada na promocgao de aplica¢cdes moveis com
apenas “quatro sonhadores portugueses da ci-
dade de Lisboa™ um business developer, um
engenheiro informatico, um frontend ¢ um
backend developer.

Fundada em 2015, a Mobrand ja atingiu um
volume de negécios de 15 milhdes de euros e
tem cerca de mil Parceiros no mundo inteiro,
embora este nimero esteja ja um pouco desa-
tualizado, visto que estao a ser langados novos
produtos, a assistir a novos eventos do setor e a
aproximar-se de novos mercados.

Atualmente, a Mobrand conta com 20 funcio-
narios de diferentes nacionalidades, trabalha
com a sua propria tecnologia, alimentada pela
OVHcloud, e ainda com outros verticais de
desempenho como mobile content e lead generation.
Estao ainda a mudar para um fornecedor SaaS
com ferramentas de antifraude e conformidade
de andncios para a industria de marketing di-
gital de desempenho.

Sendo uma empresa lider em tecnologia de
antncios que pretende criar valor na inddstria
de marketing digital de desempenho, criaram
um software como um produto de servico, para
auxiliar as organizacoes na procura de forne-
cedores de ferramentas eficientes, e ajudar as
empresas desta industria a alcangar o sucesso.
“Olhando para tras, podemos ver que 0 nosso
sucesso como startup foi impulsionado pelos
nossos esforcos e crenga nos produtos que es-
tavamos a desenvolver, mas também devido a
uma melhoria constante desses mesmos pro-
dutos”, garante Rui Mateus, C'TO da Mobrand.
Assim sendo, o principal objetivo da Mobrand
¢ continuar a desenvolver a sua tecnologia,
sempre focada no desenvolvimento de software
SaaS, pois garantem que “a nossa visao ¢ sim-
ples, vemos o SaaS como o futuro”.

Bruno Pereira, Head of People and Perfomance Mobrand e
Rui Mateus, CTO Mobrand

0 CENARIO TECNOLOGICO

A Mobrand lida com milhares de transacoes
por segundo, o que significa que, para obter o
maximo dos recursos de computagao, tém de
investigar os fornecedores de bare metal. “Exi-
gimos anfitrides sem quota de recursos que nos
permitam fazer todos os ajustes que queremos
entre o hardware e a nossa stack. A OVHcloud
forneceu os precos mais competitivos por recurso
de computacao”, explica o CTO da Mobrand.

PORQUE A OVHCLOUD?

Rui Mateus partilha que a OVHcloud ¢ o
Parceiro tecnolégico desde o inicio da fundacdo
da Mobrand, devido a relacao custo/eficacia.
“Comegamos com a SoYouStart, com trés bare
metal services e atualmente contamos com mais
de 40 bare metal hosts”.

A Mobrand ressalva ainda o facto da OVHcloud
ser um fornecedor muito fiavel e garante que o
suporte ¢ bastante rapido, para além de apre-
sentar diversas opg¢oes de servidor, a rede ser
sempre estavel e rapida, e a funcionalidade
vRack permitir ainda soluc¢ées de infraestru-
tura flexiveis.

“Estamos muito orgulhosos por poder apoiar a
Mobrand no seu crescimento dos Gltimos anos,
e de ter contribuido para a expansdo interna-
cional de uma empresa jovem e muito dina-
mica. Uma infraestrutura sélida e segura per-
mite e acelera o negocio digital, e cumpre os
requisitos de uma vasta gama de utilizadores
finais no mundo inteiro”, afirma John Gazal,
VP Sales & Marketing, Southern Europe &
Brazil da OVHcloud.

0 IMPACTO DA COVID-19

“Como somos uma empresa digital, a pandemia
nao representou um desafio tao grande em com-
paragdo com o que outras empresas passaram.
Tivemos de nos adaptar a situagao do trabalho
remoto, mas nao foi um desafio tdo grande,
porque ja estavamos em vias de implementar
uma politica de trabalho remoto mensal para
os nossos colaboradores, e as bases necessarias
para essa politica ja estavam estruturadas, s6
tivemos de acelerar o processo” garante Rui
Mateus.

A COVID-19 teve um impacto nos negocios
nas primeiras semanas como para a maior parte
da indastria, no entanto, a Mobrand acredita
que esta situacao os obrigou a pensar “fora da
caixa” e explorar novas formas de fazer negé-
clos, como encontrar novos Parceiros, novos
verticais, gerir pagamentos mais rapidos para
publicidades, entre outros.

“Temos uma equipa jovem, forte e motivada
que se adaptou muito rapidamente as mudancas
do mercado. Com a ajuda dos nossos Parceiros
e dos seus contributos, conseguimos fazer a mu-
danga para o ‘modo Coronavirus’ e responder
as necessidades do mercado, mais fortes do que
nunca”, conclui. |

RESUMO

* A Mobrand comegou por ser uma startup focada na promogdo de
aplicagies movers;

e Fundada em 2015, jd atingiu um volume de negdcios de 15
milhdes de euros e tem mais de mil Parceiros no mundo inteiro;

» A OVHcloud é o Parceiro tecnoldgico desde o inicio da fundagdo

da Mobrand devido a relagdo custo/eficdcia.
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WHAT'S NEW

HP APRESENTA NOVOS PC ALL-IN-ONE

s mnovos PC
desktop All-in-
-One (AiO) HP
Pavilion de 24
e 27 polegadas
foram concebidos, desde o design
até ao desempenho, para permitir
que os utilizadores se divirtam
com as longas maratonas de filmes
e para dar as melhores respostas
aos mais exigentes projetos esco-
lares. A HP indica que a “mis-
tura perfeita entre forma e funcao
permite que estes equipamentos
fiquem bem em qualquer espago
da casa”.
O AiO HP Pavilion foi concebido
tendo em conta a utilizacdo em
casa; os elementos de design apre-
sentam linhas limpas e um padrao
subtil para transmitirem um estilo
moderno que traduz precisdo de
construcao e conforto. Estes sdo os

primeiros AiO HP Pavilion com
zonas de carregamento Wireless
Qi1 embutidas na base, com su-
porte para varios dispositivos com
diferentes sistemas operativos.
Em termos de desempenho, com
processadores até Intel Core 17 de
10.* geracao ou AMD Ryzen7 e
placas graficas at¢ NVIDIA Ge-
Force GTX 1650 executa as apli-
cagdes ainda mais rapidamente.
Adicionalmente, os equipamentos
contam com uma vasta selecao
de portas — incluindo USB 3.1 no
painel lateral e USB-C ¢ HDMI
na traseira — para manter o espago
de trabalho livre de confusdes de
fios e assegurar as ligacdes neces-
sarias aos periféricos essenciais.
Com o seu design com moldura
estreita em trés lados e um ecra
4K com HDR 400 (opcional) no
modelo de 27 polegadas, ¢ facil

jogar e fazer streaming de filmes
com uma excelente qualidade de
imagem. Gragas a certificacao
TUYV, este ecrd esta sujeito a um
menor efeito de cintilacao e emite
um nivel inferior de luz azul no-
civa, aumentando o conforto de
visualizac@o para os utilizadores.
Numa altura em que as videocalls
de trabalho ou lazer sao mais co-
muns, a camara central de SMP
permite chats de video com deta-
lhes mais definidos com a equipa
de trabalho, colegas de escola ou

familiares e amigos. Estes equipa-
mentos debitam uma qualidade
incrivel de som das duas colunas,

otimizadas pelos especialistas da
B&O.

Os dois dispositivos vao estar dis-
poniveis em Portugal em junho.
A versao de 24 polegadas tera um
preco de venda ao publico reco-
mendado de 999 euros, enquanto
a versdo de 27 polegadas chega
com um prego recomendado de
1.199 euros. m

ONAP lanca novo NAS quadcore

ONAP langou o NAS
quadcore a 1,7 GHz T'S-
431KX com conectivi-
dade 10GbE SFP+. O
TS-431KX fornece banda
larga para transmissao intensiva
de dados, permitindo a PME e
startups fazer backup/restauro e

sincronizagao de dados facilmente
e sem exceder as suas possibili-
dades.

O TS-431KX suporta tecnologia
Snapshot e HBS (Hybrid Backup
Sync) para backup local, externo
e na cloud que potencia um plano
de recuperacao de desastre equi-
librado de modo a assegurar ser-
vigos ininterruptos.

O TS-431KX ¢ alimentado por
um processador quadcore a 1,7
GHz, 2GB de RAM (expansivel
até¢ 8 GB) com uma porta de rede

10GbE SFP+ e duas IGbE. Em
conjunto com um switch de rede
10GbE/NBASE-T da série QNAP
QSW, os utilizadores podem im-
plementar um ambiente de rede
10GbE de alta velocidade para
conseguir fluxos de trabalho mais
rapidos e eficientes. Com baias de
disco trancaveis e de montagem

sem ferramentas, o TS-431KX

torna a instalagdo mais facil en-
quanto assegura a seguranga ¢
protecao dos discos.

O Notification Center do TS-
-431KX consolida
eventos e alertas do sistema QTS
e fornece aos utilizadores uma so-

todos os

lucao de notificacdo numa s6 app.
O Security Counselor avalia e
recomenda opgdes de seguranga
para melhorar a protegao do NAS.
O HBS permite aos utilizadores
fazer backup dos dados do NAS
para outro NAS ou para arma-
zenamento na nuvem de modo a
criar uma coépia externa que as-
segura uma maior seguranga dos
dados. Os snapshots também sdo
suportados para ajudar os utiliza-
dores a mitigar a ameaga de ran-
somware e apagamento/modifi-
cacao acidental de ficheiros.

O QTS App Center integrado
oferece uma grande variedade
de aplica¢des tuteis: a Surveil-
lance Station permite imple-
mentar um sistema de vigi-
lancia seguro; o Qsync sincro-
niza automaticamente ficheiros
entre NAS, dispositivos moveis
e computadores; a Container
Station permite importar ou ex-
portar apps LXC e Docker; o
OmailAgent centraliza a gestdao
de maualtiplas contas de e-mail;
o Qfiling automatiza a organi-
zagao de ficheiros; e o Qsirch
encontra rapidamente ficheiros
necessarios. Os utilizadores
podem também fazer download
de apps moéveis complementares
para aceder remotamente ao seu
NAS de forma a melhorar a efi-
ciéncia de trabalho. m
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AOC expande portiolio de
monitores empresariais

uma altura em que
ha wuma crescente
necessidade de mo-
nitores maiores, me-

lhor conectividade e
qualidade de imagem, a AOC
anunciou 0s novos monitores
da série P2 para utilizadores
profissionais.

Abrangendo uma ampla va-
riedade de tamanhos de ecra
a partir das 21,5 polegadas, a
AOC reconhece as diferentes
necessidades dos seus utili-
zadores e dos seus setups in-
dividuais. Com excecao do
CU34P2A ultrawide de 34
polegadas, com o seu painel
VA curvo (1500R), todos os
outros modelos sdo equipados
com painéis IPS planos. Estes

garantem uma reprodugao
de cores realista, uma ampla
gama de cobertura e angulos
de visualizacdo amplos, per-
feitamente adequados para
criacdo e edicdo de contetdo.
Todos os novos modelos
exibem um design sem mar-
gens dos trés lados. A largura
fina dos painéis laterais per-
mite configuracoes para varios
monitores com o objetivo de
aumentar a produtividade. Os
monitores da série P2 podem
ser montados facilmente sem
ferramentas. Gragas ao seu
interruptor quick release, des-
montar o monitor € igualmente
rapido e conveniente.

A abertura interna de gestdao
de cabos permite uma mesa

limpa e sem confusdo. A capacidade de afinar
a altura do suporte, inclinagdo e giratério
torna-o muito acessivel a alteracdes ergono-
micas, o que ¢ especialmente Gtil na partilha
de mesas ou a trabalhar em escritérios fle-
xivels, um conceito que esta a ser cada vez
mais adotado pelas administraces publicas
e startups.

Todos os dez modelos da série oferecem um
conjunto completo de recursos e estdo equi-
pados com um hub USB 3.2 de quatro portas,
uma porta de uplink USB e altifalantes internos
de 2x2W. O hub USB 3.2 de quatro portas au-
menta a conectividade e permite a transferéncia
de dados a alta velocidade.

Para cumprir os requisitos mais recentes em
termos de eficiéncia energética e regulacdes
ambientais, todos os modelos P2 sdo certifi-
cados com EnergyStar 8, TCO 8 ¢ EPEAT
Gold. Todos os dez modelos incluem ainda a
tecnologia Flicker-Free da AOC para eliminar
a cintilacao usando DC em vez de PWM, ¢ o
modo Low Blue Light, reduzindo comprimentos
de onda azuis potencialmente prejudiciais e ofe-
recendo um uso confortavel em ambientes de
luz reduzida. m

SPC TEM NOVO TABLET

SPC apresentou o
seu novo tablet, o
Gravity Octacore.
Com oito nucleos,
Ito rendimento e
conectividade otimizada, é o mais
recente membro da familia Gravity,
que reforca a aposta da marca
em dispositivos de gama alta e na
categoria de produtos superiores.
O dispositivo esta disponivel em
duas versoes, com 3GB de RAM e
32GB de armazenamento interno
ou com 4GB de RAM e 64GB de
ROM.
O Gravity Octacore é o tablet
indicado para os utilizadores que
querem tudo num unico disposi-
tivo: um design metdlico, grande
poténcia, capacidade multitarefa,
resolugdo de alta definigdo e es-
paco para guardar todos os jogos,

aplicagoes ou imagens que quiser.
O seu processador de oito nucleos
e grandes op¢oes a nivel de RAM
permitem realizar qualquer tipo
de tarefa, por mais exigente que
seja, mantendo sempre um grande
rendimento e fluidez.

Este terminal também oferece ca-
pacidades melhoradas de conecti-
vidade, com tecnologia 4G e velo-
cidade Wiki Dual Band b/g/n/ac,
para uma largura de banda de até
1Gbps, o que permite navegar a
uma maior velocidade a partir de
qualquer lugar.

O dispositivo vem equipado com
um processador octacore 4G LTE,
com quatro nucleos a 1,6GHz e
outros quatro a 1,2GHz e proces-
sador grafico GPU IMG 8322.
A conectividade LTE do tablet,
combinada com o seu processador,

oferece uma grande velocidade de
download de até 300 Mbps. Esta
configuragdo fica completa com
at¢ 4GB de RAM e armazena-

mento interno de até 64GB am-

plidveis em até 512GB através de
cartao microSD.

O Gravity Octacore possul um
ecra capacitivo IPS HD de 10,1
polegadas e resolugdo de 1280
x 800 pixels e proporgao de tela
de 16:10. O tablet esta equipado

com Android 9 Pie, que oferece
ferramentas de navegacdo simpli-
ficadas e uma interface mais pre-
ditiva.

Estas especificacoes sao acompa-
nhadas por uma bateria de litio de
5.800mAh de capacidade, assim
como uma camara traseira de
5Mpx com flash e uma frontal de
2MPx, conectividade WiFi Dual
Band, Bluetooth 5.0 e tecnologia
LTE. m
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LEGAL

A tecnologia é o que nos protege
da tecnologia

No passado dia 1 de junho assinalou-se em Portugal o Dia da Crianga, efeméride proclamada

na Conferéncia Mundial para o Bem-estar da Crianca de 1925, em Genebra. E uma
recordatdria das dificuldades a que muitas criancas sao expostas e dos direitos que lhes sdo

muitas vezes negados

m desses direitos
¢ o direito a pro-
tegdo — as criancas
devem ser prote-
gidas — sendo que
aqui se incluem hoje realidades
imprevisiveis em 1925: o direito de
ser protegido enquanto consumidor
de internet, da vida em rede, e dos
servigos disponibilizados através do
mundo digital, incluindo a internet
das coisas, cada vez mais presente
nos nossos lares.
Se davidas ndo existem acerca
dos perigos da internet para
adultos, as preocupagoes sao re-
dobradas quando a utilizagdo ¢
efetuada por menores, vitimas fa-

ceis de esquemas fraudulentos e
de predadores.

Tustragio: Designed by stories / Freepik

A utilizagdo da internet por
criangas suscita muitas questoes
relacionadas com a protecao das
mesmas, exemplificando, se é di-
ficil a um adulto distinguir um
e-mail fidedigno de uma tenta-
tiva de phishing, como sera para
uma crianca? Qual serd o grau
de dificuldade em convencer
uma crianga a fazer o download de
malware? Quao exposta esta uma
crianga a ¢yberbulling e publicidade
direcionada? Com que facilidade
uma crianga se relaciona com des-
conhecidos, fornece dados pessoais
e partilha ficheiros?

‘Uma vez na internet, para sempre
na internet’, nao é um mero
chavio. E o desfecho de muitos
casos de exposicao indevida de
criangas, culminando em danos
irreversivels no seu processo de
crescimento. Posto isto, é logico
que a protegao devida aos menores
deva focar-se na prevencao em de-
trimento da puni¢ao dos infratores
apods a consumagao do dano.

A lei tem dificuldade em acom-
panhar a realidade tecnologica,
i.e., de regular as especificidades
de um universo constantemente
mutavel. Ainda bem que assim o
¢, nao sendo desejavel a existéncia
de um enquadramento legislativo
exaustivo neste ambito, o qual
se tornaria facilmente obsoleto,
e como tal, impraticavel. Ainda
assim, a lei pode fazer mais sem se
tornar intrusiva.

Em primeira linha, ¢ a titulo pre-
ventivo, a lei devera intervir, (i)

através do direito do consumo,
na vertente a informacao. Cada
vez mais, o fornecedor de bens ou
servicos (seja de uma aplicacao,
ou de um frigorifico ligado a in-
ternet) deve prestar todas as in-
formacdes acerca do seu produto
ou servigo, dos perigos da sua
utilizagdo, dos dados que serao
necessarios para a sua utilizacao,
e das vulnerabilidades que o pro-
duto ou servigo possam ter; e (ii)
através da criagao de incentivos as
empresas dispostas a reforgar os
mecanismos de seguranca e pro-
tegdo dos servicos e produtos por
si disponibilizados. Em segunda
linha, o legislador devera reforcar
a moldura contraordenacional e
criminal aplicavel aos infratores e/
ou agentes facilitadores.

Nio obstante, em ultima ana-
lise, ninguém protege melhor as
criangas da tecnologia do que a
tecnologia em si, existindo ja di-
Versos mecanismos para a pro-
tecao dos elementos mais frageis
da vida em rede. Destacamos os
seguintes:

* Cada vez mais empresas aderem
ao safety by design. A ideia é, num
momento inicial (R&D), quando
esta a ser desenvolvida uma nova
tecnologia, website, produto ou
servigo, acautelar as questoes de
seguranca que poderao surgir pela
utilizacdo do produto ou servigo
(no processo de criagdo, todas as
variantes relacionadas com segu-
ranga devem ser tidas em conta).

* Os repetidores de sinal tém como
objetivo principal expandir a co-
bertura do sinal Wi-Fi em casa.
Existem modelos que permitem
ainda, a quem o controla, calenda-
rizar pausas no Wi-Fi, impedindo
o acesso a rede quando for conve-
niente (como a hora de dormir).

* A principal plataforma de par-
tilha de videos a nivel mundial
disponibiliza agora uma versao
especificamente para criancas, a
qual ndo se limita a contetdos fil-
trados para idades especificas, for-
necendo diversas ferramentas aos
pais que permitem, por exemplo,
controlar as pesquisas dos me-
nores, limitar o seu tempo de vi-
sualizacao, e bloquear videos ou
canais que nao se tenham como
apropriados para o menor.

* As aplicacOes/websites mais popu-
lares entre criangas e adolescentes
dispdem todas de ferramentas para
reportar conteidos improprios, bem
como comportamentos abusivos
de outros utilizadores. Estas ferra-
mentas, uma vez ativadas, tendem a
resultar numa atuacao célere.

Tecnologias e legalidades a parte,
convém nao descurar a educacao
dos mais novos a agir de acordo
com as melhores praticas online,
0 que passara por nunca revelar
informacao pessoal na rede, por
Nnao marcar encontros com pessoas
desconhecidas, nomeadamente
sem autorizacdo ou supervisao
parental, e por reportar quaisquer
comportamentos improprios de
terceiros. W

por Alcina de Oliveira Alves,
Advogada da CCA
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LIDERANCA

Tecnologias: uma solucao para a
mudanca no recrutamento

Encontrar o candidato ideal sempre foi um desafio enorme e
apaixonante para a area de recursos humanos

/)

por Nuno Moura,
Associate Manager - Information
Technology na Michael Page

o entanto, mesmo
quando a conjun-
tura ¢ favoravel,
as opcoes de pes-
quisa, identifi-
cagao e validacao dos perfis co-
mecam a tornar-se insuficientes.
E preciso ir muito mais além. O
mercado tem exigido cada vez
mais rapidez e precisdo na hora
de contratar. Nos Gltimos anos, o
avanco da tecnologia, a internet e
as redes sociais foram-se aproxi-
mando e crescendo, otimizando e
facilitando o trabalho dos profis-
sionais que atuam neste segmento.
Num periodo em que foi neces-
sario e essencial o isolamento, o
home office ¢ o abrandamento da
economia, a area de recrutamento
e selecao acabou por ser uma das
areas mais afetadas pela pandemia
do Coronavirus, o que originou
uma mudanga nas organizagoes
em como planear e realizar os seus
processos de selecdo.
A situagao foi especialmente com-
plexa para as equipas, pois teve
que ser uma transi¢ao rapida para
uma operagao totalmente online
e, com 1iss0, originou uma grande
perda da interagdao presencial

e pessoal, e comecou por surgir
receio da perda de qualidade na
analise sobre os candidatos, além
de outras fases que por vezes, se
utilizam tradicionalmente de ma-
neira presencial.

Com a pandemia, os profissionais
procuraram solugdes de valor que
estivessem ligadas ao bem-estar
e seguranca pessoal, diferenciais
importantes para sentirem um
forte apoio emocional. Assim,

foi preciso repensar a es-
tratégia da marca da en-
tidade empregadora no
cenario online por meio

de ferramentas e acGes
diferenciadoras, como

o fornecimento de tec-
nologia abrangente e
agil, programas remotos

de desenvolvimento e
formacdo personalizada

e, acima de tudo, transpa-
réncia na comunicacao para
proporcionar mais estabili-
dade emocional e profis-
sional.
Neste
organizacdes que

sentido, as

tém uma cultura,
empatia e uma

abordagem humana, terdo um
employer branding mais atrativo aos
talentos.

E neste panorama que entram as
tecnologias de informacao, setor
determinante e, nao é por acaso
que grandes profissionais de so-
lugoes de IT estao envolvidos no
desenvolvimento de softwares
que aperfeicoem as plataformas

digitais, integradores de solu-

¢Oes, desenvolvimento de espécie
de “avatares” e toda uma pané-
plia de ferramentas tecnologicas
que vieram dar uma forca e uma
ajuda enorme as empresas para
desenvolverem com mais precisao
e capacidade evolutiva os seus pro-
cesso de recrutamento.

Essas ferramentas como big data,
inteligéncia artificial e machine
learning sdao algumas de topo de

Designed by Freepik

momento que podem ajudar
nos recursos humanos, como
por exemplo na gestao de dados
e analise de redes sociais para
identificar potenciais candidatos
a determinados perfis de vagas.
Na pratica, o sistema auxilia, de
forma automatica, o trabalho que
grande parte das empresas de re-
crutamento faz de forma manual.
Identificar e fazer uma pesquisa
de informacgdes dos candidatos
em redes sociais virtuais, féruns

e grupos de discussdo, s6 que de
forma automatizada, e muito mais
rapida.

Mais que uma solugdo de tecno-
logia, ferramentas como estas re-
presentam uma mudanca de para-
digma no modo como as empresas
procuram os seus talentos. O fu-
turo podera passar por cada vez
mais, deixar de divulgar vagas,
mas de identificar e atrair o can-
didato ideal através da tecnologia
e plataformas do futuro.

Quando se fala sobre o impacto
da tecnologia no setor de recruta-
mento, a primeira realidade que
nos surge de imediato sdo redes
sociais — o LinkedIn, entre outras
plataformas — que vieram revo-
lucionar e, de certa forma,
facilitar o acesso aos mais

variados perfis.

startups da
area tecnologica ja

Varias

estdo a desenvolver
alternativas por
meio de softwares
com o objetivo
de ajudar na pes-
quisa e busca do
perfil ideal, de
uma forma mais
automatizada, e
mais eficiente que
poderd tornar certa-
mente, O processo mais
célere e agil, resta saber se
mais assertivo e emocional.
A tecnologia trard a automati-
zagdo, agilidade e critério téc-
nico na escolha dos candidatos
de acordo com o perfil tragado,
no entanto, o calor humano e o
contacto pessoal irdo certamente
ainda ser necessarios.
Por mais sofisticada que seja a de-
finicdo dos perfis de cada cargo,
o algoritmo ndo trard a quimica
necessaria para a escolha do candi-
dato e esta expertise humana ainda
¢é necessaria nas organizagoes — a
empatia na escolha tem um peso
primordial durante o processo. m
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OPINIAD

Cinco desafios de gestao para o
‘novo normal”

por Ricardo Parreira
CEO da PHC Software

crise de COVID-19 tem provocado

alteracoes profundas nas empresas,

nos negocios ¢ na sociedade de uma

forma geral. Nao falo da questao de

saude, mas de novos habitos e padrdes
de comportamento que se formaram ou alteraram
no periodo de confinamento e que terdo vindo para
ficar.

Ha quem diga que a aceleragdo tecnolégica foi um
salto de dez anos no tempo. Talvez um salto que, a
semelhanca de tantos outros, tem passado por varias
fases. Neste momento, passamos a fase do primeiro
impacto e encontramo-nos a entrar na fase de adap-
tacdo, a que se seguira uma estabilizacao. Ha quem
lhe chame o novo normal, ha quem diga que ¢ a ver-
dadeira entrada na era digital. Em todo o caso, as
empresas de TT estdo na linha da frente para liderar
esta nova realidade.

Nunca na histéria se precisou tanto de tecnologia
como hoje. O trabalho remoto, o e-commerce, a au-
tomatizacao das empresas; tudo isto é hoje imperativo.
Se hd um lugar onde as empresas ndo podem cortar
para se manterem competitivas neste novo normal, ¢
no investimento tecnolégico. Sem tecnologia, ndao ha
competitividade. E este o designio do salto tecnologico
de dez anos.

O setor das 'TT serd ainda mais importante para o su-
cesso da gestao das empresas e deve assumir-se como
tal. No entanto, essa posicao de destaque ndo acontece
por decreto, necessita de um trabalho de compreensao
e adaptacdo a este novo normal. Estes sdo cinco de-
safios que o canal de TT deve ter em conta para estar
preparado para os proximos meses.

Primeiro, a compreensdo de que o trabalho remoto
tera implicagoes que excedem o simples trabalho em
casa. Por exemplo, as reunides remotas serdao uma
realidade dentro e fora das empresas. Sera normal
termos mais reunides por videoconferéncia e uma
menor necessidade de deslocagdo ao local. Algo que
provoca uma maior capacidade de uma equipa fazer
mais reunides por dia, mas também com maior al-
cance geografico.

Depois, a lideranga remota. Que s6 ¢é possivel apro-
veitar num sistema de avaliacao das equipas pelas
entregas ¢ nao pelo volume de trabalho. Nao tenho
davidas de que haverd uma evolugdo muito grande
da lideranga, com novas formas de comunicagao, mais
frequente e mais atenta a pormenores como o perfil
psicolégico dos trabalhadores, o risco de burn-out, as
distracoes ou o isolamento.

Também teremos um desafio na mudanca de hébitos
de venda. Algo a que as equipas de vendas sdao parti-
cularmente sensiveis e que trard um grande conjunto
de mudancas. O Canal tem de se adaptar a este novo
habito, novas formas de vender no mundo digital,
novas formas de relacionamento com o cliente, novas
formas de adaptacdo ao novo consumir. Tudo tera
novas implicagdes. Veja-se, por exemplo, o mundo das
vendas via digital, que comeg¢ou com o e-commerce,
mas que agora serd para todo o lado. E importante
formar as equipas para esta nova realidade.

Sem ignorar os desafios de tesouraria, as empresas
terao de se preparar para lidar com o curto prazo.
Algo que ¢ particularmente complexo nalguns casos,
mas que pode ser gerido com antecipa¢dao noutros.
Sabe-se que a capacidade de tesouraria serd essencial
para enfrentar uma possivel crise; e o Canal deve
acautelar essa possibilidade; se ¢ necessario pedir di-
nheiro emprestado, é preferivel pedir agora. Porque
daqui a trés ou seis meses nao sabemos se estard dis-
ponivel. Assim, garante-se a estabilidade da empresa.

Por fim, a preparagao do futuro. As empresas devem
fazer tudo por tudo para manter o seu know-how, as
suas pessoas e a sua capacidade de trabalho. Nao sa-
bemos quando a crise ird passar, mas sabemos que ira
passar. Isso é certo. E as empresas que mantiverem
a sua forca e estrutura, que aproveitarem este tempo
para se adaptar, e ndo apenas para sobreviver, serao
as que estarao em melhor capacidade para aproveitar
as oportunidades que surgirem na retoma.

Estes sao cinco desafios para preparar as empresas
de TT para este novo normal. Seguindo estas ideias,
teremos empresas mais preparadas e com maior capa-
cidade de criar valor para a economia portuguesa. i
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niciada a fase trés do desconfinamento, os
agentes econémicos emergem da sombra do
isolamento sanitario para se depararem com
realidades que sdo muito assimétricas entre
setores de atividade.
Mesmo no nosso mundo das tecnologias de infor-
magcao, as realidades por segmentos também sao
altamente assimétricas face as perspectivas que vi-
viamos em fevereiro.
No lado mais transacional do Canal, se por um
lado vimos prateleiras vazias no grande retalho,
algumas das quais sem que se fizesse prever, como
impressoras domésticas e uma infinidade de aces-
sorios para os escritorios improvisados dos teletra-
balhadores; por outro lado, alguns segmentos de
produtos e servicos ligados ao escritério conven-
cional foram dizimados, levando muitos Parceiros
e leitores a dificuldades.
Para os integradores, a realidade ¢ igualmente assi-
métrica. Muitos dos que estao no core infraestrutural,
ndo tiveram maos a medir, face as solicitagoes dos

seus clientes; enquanto outros, nomeadamente os
mais ligados ao lado aplicacional, viram projetos
adiados e contratos suspensos.

E cedo para avaliar todos os impactos. Das necessi-
dades de financiamento de curto prazo que alguns
fabricantes tentam agora minorar através da distri-
buigao, ao dificil exercicio de fazer os forecasts para
colocar as encomendas, tudo precisa de respostas de
um livro que nao esta escrito.

No entanto, algo que foi escrito no passado recente
que pode dar-nos uma indicagdo; apesar de um fia-
mework legislativo e financeiro altamente limitativo
da agilidade e iniciativa empresarial, a capacidade
dos empreendedores portugueses reinventarem os
modelos de negdcio é surpreendente.

Seja o que o “dia seguinte” nos reserve, uma recu-
peracao em “V” em “U”, ou em “Nike”, a verdade
¢ que a inexorabilidade do DX da sociedade ¢é tao
forte que o I'T, no seu conjunto e diversidade, é segu-
ramente um dos setores mais resilientes ¢ de futuro

malis promissor. B por Jorge Bento

certo que enquanto a chamada “fa-
diga do Zoom” se instalou em muitos
dos que passaram os Gltimos meses em
horas sucessivas de reunides por via da
camara do computador, outros consi-
derardo que ndo ha retorno possivel as formas de
trabalho tradicionais. A intensa competicao que se
passou a verificar no mercado da videoconferéncia,
levard a um ciclo de evolucao rapida no software,
agora que empresas como a Microsoft e a Google
se viram na necessidade de provar valor face a uma
emergente Zoom. Mas ainda assim, a experiéncia €,
na maioria dos casos, insatisfatoria.
E assim que a realidade aumentada (RA) ganhou
agora um folego renovado, com uma justificagao que
parecia faltar-lhe. Recentemente, a Airbus anunciou
uma parceria em RA com a Microsoft. Um dos
primeiros casos de utilizacao propostos foi que este
pudesse ser utilizado para ajudar os funcionarios da

A nova realidade, agora aumentada

producdo da Airbus a aceder a instrugdes, enquanto
as maos estao ocupadas. Mas a empresa identificou
outras oportunidades: facilitar a formagdo sem ser
necessario usar equipamento extra, ou exigir que o
formando se desloque ao local onde o equipamento
se encontra. Melhorias introduzidas na plataforma
usada (HoloLens 2), permitem que os utilizadores
manipulem hologramas da mesma forma que o fa-
riam a objetos fisicos. Nao apenas visualizacao, mas
interagdo. Os auscultadores também oferecem capa-
cidade de rastreamento dos movimentos dos olhos
do utilizador — e de modularem o som aproveitando
essa informacao.

Nao que nos faltem, agora, oportunidades para inte-
ragoes virtuais. O que todos sentimos ¢ que estas tém
muito espaco para crescer. A RA pode tornar-se mais
do que uma bussola para nos ajudar a navegar nesta
nova realidade quotidiana: nao a solu¢do, mas o vis-
lumbre de uma solucdo. B por Henrique Carreiro
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VULNERABILIDADE NO TEAMS POSSIBILITAVA ROUBO DE CONTAS

02

A Microsoft resolveu um problema na sua aplicagdo
Microsoft Teams que, caso nao tivesse sido atualizada,
poderia ter sido explorada de forma a permitir controlar
as contas de utilizador. Ao capturar uma conta de Teams,
os atacantes podiam chegar ao ponto de conseguir ex-
plorar a vulnerabilidade recolhendo dados das contas, os
quais poderiam depois conter informacao confidencial,
passwords e planos de negocios, entre outras informagoes

valiosas, revelou a Eset, de acordo com informacao dos
investigadores da CyberArk.

Com milhares de empresas forcadas a alterar as suas ro-
tinas e a porem em pratica formas de teletrabalho devido
a pandemia da COVID-19, os seus departamentos de I'T
enfrentam inimeros desafios na mudanca segura para o
trabalho remoto. A comunicagao entre os trabalhadores
e a empresa ¢ o aspeto mais importante desta mudanca.

SOFTWARE PHC COM MAIS DE 60 NOVIDADES

03

A PHC Software anunciou um conjunto de novidades
para o seu software de gestdo, com vista a aumentar a
eficacia no controlo de gestao e na conectividade das
empresas. Ao todo sdo mais de 60 novidades, criadas
a pensar nas necessidades atuais dos gestores e que se
adicionam ao ja robusto software da PHC, que continua
a crescer globalmente em funcionalidades para gerir a
empresa a partir de qualquer lugar.

Entre as principais novidades, destaca-se a possibili-
dade de enviar notificagoes via a app PHC Notify para
clientes, que permite as empresas uma comunicacdo di-
reta sobre o estado de uma encomenda, a confirmagao
de recegdo de pagamento, ou qualquer outro tipo de
informagao que se pretenda enviar. Esta é uma funcio-
nalidade relevante na atual conjuntura e que permite que
as empresas mantenham sempre os clientes atualizados.

PROGRAMA DE RECICLAGEM DA BROTHER REDUZ 3.652 TONELADAS DE EMISSOES C02

O programa gratuito de reciclagem de toners da Brother
permitiu poupar 3.652 toneladas de CO2 em toda a
Europa s6 no ultimo ano. Os consumiveis devolvidos
pelos clientes europeus da Brother sdo reciclados de
acordo com os principios da economia circular de re-
ciclagem, reutilizacido e reparagdo. Estes modelos sdo
feitos com o mesmo padrao de elevada qualidade que
um novo consumivel, estipulados pelo Centro de Tecno-

logia de Reciclagem da Brother. Oferecendo eficiéncia
e qualidade, a nova andlise verificou que o processo de
reciclagem de toners da Brother reduz as emissoes de
CO2 em 37,2%, em média, em comparacdo com um
consumivel recém-fabricado. Com mais de 1,6 milhées
de consumiveis europeus reciclados em 2018, através do
programa de devolucao e reciclagem gratuito da Brother,
foram poupadas 3.652 toneladas de CO2.

CIBERCRIMINOSOS ROUBAM 1,3 MILHOES DE DOLARES EM TRANSFERENCIAS BANCARIAS

Os investigadores da Check Point descobriram que
o grupo de cibercriminosos conhecido como “The
Florentine Banker” conseguiu roubar 1,3 milhdes de
ddlares em transagoes realizadas por trés empresas bri-
tanicas de capital privado. Durante meses, este grupo
de hackers teve como principal objetivo manipular o
correio eletronico, registar dominios similares e realizar
a faturacdo direta de quatro transagdes bancarias que

tratavam de transferir dinheiro para contas bancarias
nao reconhecidas. Foi possivel recuperar 570 mil libras,
mesmo que o resto do valor continue como fundos per-
didos permanentes, ¢ adverte que, tendo em conta o ni-
mero de dominios registados, os cibercriminosos tenham
mais empresas alvo no seu radar. No caso dos fundos de
capital privado britanicos roubados, os cibercriminosos
utilizaram um total de sete dominios diferentes.

MESSENGER ROOMS, A NOVA FUNCIONALIDADE DE VIDEOCONFERENCIA DO FACEBOOK

O Facebook tem agora uma funcionalidade de video-
conferéncia em grupo. O Messenger Rooms compete
com o Zoom, Skype e Microsoft Teams, a medida que
cada vez mais pessoas utilizam estas plataformas na qua-
rentena. Os utilizadores do Facebook podem criar uma
sala de conversacao por video através do site ou pela
aplicagao Messenger e convidar até 50 pessoas, mesmo
que nem todas tenham uma conta no Facebook, e nao

havera limites de tempo para as chamadas. O Messenger
Rooms chega a medida que algumas pessoas procuram
uma alternativa ao Zoom, que enfrentou uma série de
problemas de seguranca e privacidade nos tltimos dois
meses. Mark Zuckerberg, CEO do Facebook, explicou
que a empresa tem sido “muito cuidadosa” e tem tentado
“aprender” com os erros de seguranca de outras plata-
formas de videoconferéncia nos altimos meses. B
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